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 Skripsi yang berjudul strategi pemasaran “Strategi pemasaran dalam 
meningkatkan pendapatan di BMT UGT Sidogiri Kantor Cabang Arosbaya 
perspektif Maqashid Syariah”Ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif 
bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan oleh BMT sehingga 
mendapatkan pendapatan tertinggi sekabupaten bangkalan. 
 Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif, metodologi penelitian yang 
digunakan adalah pendekatan deskriptif.Pendekatan deskriprif pada penelitian ini 
dilakukan secara menyeluruh, mndeskripsikan semua yang dilihat. Pengumpulan data 
dilakukan dengan cara observasi, wawancara, dokumentasi dengan para pemangku 
BMT dan anggota. 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan BMT 
UGT sidogiri kantor cabang Arosbaya dalam meningkatkan pendapatan yaitu 
menerapkan segmentasigeografis dan demografis, targetingmasyarakat kalangan 
yang berpendapatan setiap hari seperti toko tradisional dipasar, positioning BMT 
kantor Arosbaya menempatkan posisi yang unik di benak konsumen dengan 
memberikan pelayan yang ramah. 
 Strategi yang digunakan BMT UGT sidodigiri sudah sesuai dengan perspektif 
maqashid syariah dimana dalam mempromosikannya bersaing dengan sehat , tidak 
memberikan informasi untuk menjatuhkan pesaing. Dan menerapkan prinsip bisnis 
yang baik, cerdas, komunikatif, transparan, rendah hati, dan jujur. Serta menjalankan 
strategi pemasaran sesuai dengan tiga maslaha perspektif maqashid syariah yaitu, 
dhauriyyat, hajiyyat, tahsiniyat, 
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A. Latar Belakang 
Pada era globalisasi Perkembanganperekonomian  ini sangat pesat 
sehingga menimbulkan atau menciptakan  persaingan yang sangat ketat 
dalam dunia usaha. banyak lembaga keuangan yang bergerak dalam 
bidang usaha sejenis yang terus bersaing untuk berlomba-lomba dalam 
mendapatkan keuntungan.dengan keadaan tersebut, maka Baitul Maal wat 
Tamwil (BMT) dituntuti untuk menghasilkan produk dengan kualitas yang 
baik sekaligus dapat memenuhi kebutuhan para pelanggannya, Sehingga 
akan menghasilkan pendapatan yang baik dan maksimal. Baitul Maal Wat 
Tamwil atau balai usaha mandiri terpadu adalah lembaga keuangan mikro 
yang dioperasikan dengan cara prinsip bagi hasil. 
Baitul maal (rumah harta) rumah yang menerima titipan dana, 
zakat,infaq,sodhaqohserta mengoptimalkan distribusinya dengan syariat 
ajaran bisnis islam.
1
 BMT bersifat usaha bisnis dan mandiri serta di 
kembangkan dengan cara Berswadaya, Swakarsa, dan Swasembadadimana 
yang dimaksud ketiga cara tersebut adalah ciri khas prinsip dari kegiatan 
koperasi, dan dikelola dengan cara professional. Maka dari itu 
Berdasarkan undang-undang nomor 25 tahun 1992 tentang koperasi bahwa 
koperasi perlu lebih membangun dirinya dan dibangun menjadi lebih kuat 
dan mandiri berdasarkan prinsip koperasi sehingga mampu berperan 
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sebagi sokoguru perekonomian nasional dan diperkuat dengan undang-
undang pasal 7 tahun 2012 sebagaimana diamanatkan oleh pasal 33 
undang-undang dasar 1945 yang bermakna melandaskan kegiatan 
berdasarkan prinsip koperasi sekaligus sebagai gerakan ekonomi rakyat 
yang berdasarkan atas asas kekeluargaan.dengan dikeluarkannya peraturan 
pemerintah nomor 9 tahun 1995 tentang pelaksanaan kegitan usaha simpan 
pinjam  oleh koperasi serta kepmen koperasidan UKM No. 
91/kep/MKUKM/X/2004. Tentang petunjuk pelaksanaaan kegiatan usaha 
KJKS maka semakin jelas kegiatan usaha jasa syariah yang perlu 
ditingkatkan atau ditumbuh kembangkan.
2
 
Seiring dengan berjalannya waktu semakin banyak lembaga-
lembaga keuangan non syariah maupun syariah seperti BMT(baitul maal 
wat tamwil) yang bersaing untuk mendapatkan pendapatan yang 
kompetitif bersaing dengan melakukan strategi pemasaran yang baik. 
Strategi pemasaran merupakan cara yang dilakukan perusahaan untuk 
mengimplementasikan visi,misi, sasaran dan tujuan yang telah ditentukan, 
jadi strtaegi pemasaran sangat perlu bagi perusahaan karena untuk 
mencapai visi,misi tujuan dan sasaran. Strategi dibutuhkan untuk 
memenangkan persaingan-persaingan sehingga nantinya dapat diperoleh 
tingkat penjualan dan laba atau profit yang memadai sesuai yang 
diharapkan.sebagaimana yang terkandung dalam surat al-baqoroh/2 ayat 
148  : 
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اكُ للَّهُٱ ا كُ كُ لِ الِ 
جۡ هَٔااْو ُكُوُكُ هَ ا هَ ا هَه ٔجۡ هَ ا  لِ  هَز ٕجۡ هَ 
جۡو ااْو ُكُ لِ هَ جۡٱ هَ ا
اۖ هٍَ ٕلِّو ُهَ كُ ا ُهَ كٌُاةٌ هٍَ جۡ َلِ ا  لّٖ كُ لِوَاهَ للَّهُٱ ا للَّهُنلِإا
  ًعٕ لِم هَ ا
ارٞزٔ لِ هَ ا   ٓجۡ هَ ا لِّ كُ ا  ّ هَ هَ  
Artinya :Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia 
menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam 
membuat) kebaikan. Di mana saja kamu berada pasti Allah akan 
mengumpulkan kamu sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya 
Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu.
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Maka dari itu dalam dunia bisnis persaingan dianjurkan (berlomba-
lomba), dimana persaingan yang dimaksud adalah Islam mengajarkan 
persaingan bisnis secara sehat yang dimaksud sehat tersebut tidak 
menjatuhkan atau merendahkan salah satu pihak dalam berlomba-lomba 
untuk kebaikan. Allah akan meridhoi jalan umat nya selagi itu tidak 
merugikan orang lain dan menjatuhkan orang lain.  
Dengan adanya banyak Baitul Maal wat Tamwil yang bekembang 
saat ini tentu saja tidak menutup kemungkinan besar BMT bersaing secara 
ketat dengan caranya masing-masing misalnya berinovasi dalam produk 
nya untuk meningkatkan pendapatan atau penghasilan yang tinggi, maka 
dari itu kewajiban BMT untuk membuat strategi-strategi pemasaran yang 
efekif yang dapat memenuhi sasaran target. Tetapi disisi lain startegi yang 
di lakukakan harus sesuai dengan keadaan BMT, dimana harus 
diperhitungkan dana yang tersedia dengan besarnya manfatat yang 
diperoleh dari strategi pemasaran. Strategi pemasaran mempunyai peranan 
penting untuk BMT bagi bidang pemasaran khusunya, maka dari itu 
strategi pemasaran harus dilihat atau ditinjau terlebih dahulu sesuai dengan 
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perkembaganpasar dan lingkungan pasardan SDM, dengan demikian 




Menurut philip kolter dalam buku prinsip-prinsip pemasaran 
mengatakanbahwa adalah sebenarnya:
5
targeting adalah memilih pasar 
yang tepat untuk memasarkan produknya, kemudian dilanjut dengan 
segmentasi pasar membagi pasar atau mengelompokkan menggunakan 
adanya permintaan pasar seperti kebutuhan, keinginan, maka jadilah 
keharusan bagi BMT untuk membuat atau menjalankan strategi yang tepat 
supaya memenuhi sasaran yang efektif dan efisien, lalu kemudian dilanjut 
dengan positioning mengatur suatu produk atau jasa yang dipasarkan 
supaya menduduki tempat pasar yang jelas untuk penlangganya.
6
dengan 
tujuan meningkatkan pendapatan perusahaan. 
Menurut Hery pendapatan adalah arus masuk aktiva atau 
peningkatan lainya kewajiban entitas,pemberian jasa yang merupakan 
operasi sentral perushaan.
7
Pendapatan pada perusahaan perlu diperhatikan 
pendapatan yang dikeluarkan dan diterima selama kegiatan operasiselama 
satu priode berlangsung supaya perusahaan dapat memperoleh laba yang 
inginkan demi berlangsungnya usaha dengan rencana strategis-strategis 
pemasaran yang efektif. Maka dari itu pendapatanbisa diakui jika ada 
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perubahan dari sebuah penjualan produk dan pertukaran jasa bisa berubah 
menjadi laba, Jadi dengan adanya pendapatan bisa dijadikan sebagai tolak 
ukur perusahaan untuk layak ditingkatkan meskipun bukan hanya faktor 
pendapatan saja yang bisa dijadikan  bahan pertimbanganuntuk 
meneruskan suatu usaha.  
Islam merupakan agama atau kepercayaan yang sangat 
memperhatikan sesuatuapa yang dikerjakan oleh umatnya dalam 
menjalankan ibadah kepada yang maha kuasa, kehidupan manusia pasti 
tidak luput dari harta benda dan nasab.Strategi dalam pemasaran 
merupakan suatu cara untuk memenangkan persaingan antara lembaga 
keuangan syariah maupun non syariah, startegi sangat penting bagi bisnis 
syariah maupun non syariah, sepanjang strateig tersebut tidak semua cara 
dihalalkan, tidak melakukakn cara yang bathil, tidak melakukan cara 
kebohongan, penipuan, kedzaliman antara pihak satu dengan pihak yang 
lain, maka dari itu maqashid syariah adalah prinsip bisnis yang tersirat 
dalam Al-qurán yang ditetapkan oleh allah SWT supaya menjadikan 
kesejahteraan dan kemaslahatanbagi umat manusia baik dalam dunia 
maupun di akhirat.  
BMT UGT sidogiri berdiri tanggal 5 robiul awal 1421 H atau 6 
juni 2000 di Surabaya, kemudian mendapatkan persetujuan dari badan 
hukum koperasi kanwil dinas koperasi tertanggal 22 juli 2000. yang 
didirikan oleh beberapa orang dan alumni yang berada dalam jajaran suatu 




































yang didalamnya terdapat 48 orang. Berpotensi sebagai guru dan pimpinan 
madrasah, alumni pondok pesantren sidogiri dan para orang-orang lain 
yang simpati menyebar  diwilayah jawa timur. Saat ini BMTUGT sidogiri 
berumur Sembilan belas tahun memiliki 278 unit cabang unit BMT, yang 
salah satunya cabang Arosbaya bangkalan Madura.
8
 
Gambar 1.1 : Diagram Pendapatan Margin Seluruh Kantor Cabang  
  Sumber: Hasil olahan data melalui data kantor pusat pasuruan 
Ditengah banyaknya Baitul Maal wat Tamwil  yang berada di pulau 
Madura kabupaten bangkalan juga bisa dibilang pulau kecil di jawa timur, 
BMT cabang kantor  Arosbaya yang paling tertinggi omset atau 
pendapatannya dibanding dengan cabang  yang lain yang berada di 
bangkalan bisa dilihat dengan adanya data diatas, hal tersebut BMT 
Arosbaya telah memenangkan persaingan dalam meraih pangsa pasar 
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pendapatan kantor cabang wilayah bangkalan
Galis Modung Blega Kwanyar Tanah Merah
Kamal Socah Tragah Labang Geger





































dengan pendapatan sebesar Rp. 2.631.905.190 seperti yang ada pada 
diagram tersebut sehingga kantor Arosbaya menduduki nominal tertinggi 
Maka dari itu kenapa BMT cabang yang lain tidak bisa seperti cabang 
Arosbaya strategi apakah yang dipakai BMT cabang Arosbaya, hal apakah 
yang menjadi pembeda padahal perusahaan tersebut dalam satu naungan. 
Maksud pendapatan diatas ini adalah pendapatan yang timbul dari suatu 
penjualan produk atau jasa selama satu periode,  yang disebut margin atau 
keuntungan. 
Gambar1.2 : Diagram Pendapatan Kantor cabang Arosbaya 
sumber : hasil olahan data melalui data kantor pusat pasuruan 
Berikut adalah perputaran pendapatan terlihat selama satu tahun 
pada kantor cabang Arosbaya yaitu kantor pendapatan tertinggi, jadi 







































































Arosbaya mengalami naik turun sekitar 2% tidak pernah mengalami 
penurunan yang sangat derastis sehingga mendapatkan pendapatan tinggi, 
dengan adanya pendapatan tertinggi maka pasti ada strategi pemasaran 
yang sangat efektif karena strategi pemasaran sangat berpengaruh pada 
pendapatan perusahaan.strategi pemasaran yang tepat sasaran sesuai 
dengan produk yang di tawarkan dan sesuai dengan kebutuhan masyarakat 
yang menjadi target BMT, sehingga menduduki posisi pasar yang baik 
dalam benak konsumen. BMT UGT kantor cabang Arosbaya melakukan 
Strategi promosi manual sseperti brosur, spanduk, dan jemput bola yang 
sangat berpengaruh sehingga mendapatkan pendapatan tertinggi. Maka 
dari itu peneliti melakukan objek penelitian dikantor cabang tersebut, 
strategi apakah yang sangat berpegaruh sehingga menghasilkan 
pendapatan berbeda dengan cabang kantor lain sekabupaten bangkalan. 
Kemudian dengan kemajuan teknologi yang semakin meningkat 
saat ini, namun promosi yang dilkukan masih bersifat manual, maka dari 
itu perlu ditingkatkan lagi strategi promosi  yang berbasis teknologi 
supaya lebih dikenal luas oleh masyarakat apa itu BMT UGT sidogiri . 
Maqhasid syariah merupakan dari kata maqashid yang artinya 
kehendak atau tujuan sedangkan syariah adalah hukum syariat yang 
ditetapkan oleh Allah SWT untuk hambanya tentang urusan agama Islam, 
baik beruba ibadah atau muamalah untuk mencapai kemaslahatan.  Dalam 
perspektif maqashid syariah terdapat dua sumber ajaran islam yaitu al-




































oleh seorang ulama al-syathibi yang telah mencoba mengembangkan 
maqashid syariah dikaitkan dengan dua sumber ajaran tesebut, dimana 
yang dilakukan adalah lebih memfokuskan pada melihat nilai-nilai yang 
berupa kemaslahatan manusiaa dalam setiap kwajiban taklif yang 
diturunkan oleh Allah SWT.
9
  Yang terdapat lima  prinsip maqashid 
syariah  yaitu ; Hifdzu Din (merawat agama) menjauhi larangan dan 
melakukan anjuran Allah SWT , Hifdzu Nafs (menjaga jiwa) supaya bisa 
melawan godaan duniawi dan bisa menjaga konsistem yang terdapat dalam 
ajaran agama, Hifdzu Aql (merawat akal) dengan akal manusia bisa 
membedakan mana yang baik dan mana buruk, Hifdzu Mal (merawat 
harta) menggunakan harta dengan sebaik mungkin dengan mengamalkan 
sebagian hartamya dharuri(primer), haji(sekunder), dan 
tahsini(pelengkap), Hifdzu Nasab (merawat keturunan) dalam islam ialah 
pernikahan supaya tidak mendekati zina dll.  jadi dapat dikatakan 
maqashid syariah ialah kemaslahatan umat manusia untuk mencapai 
tujuannya. Dalam dunia bisnis perspektif maqashid syariah adalah yang 
pertama harus jelas kesepakatan jual beli suka sama suka (kerelaan) kedua 
setiap kesepakatan bisnis harus sama adil tidak ada (kebohongan), ketiga 




sebagaiman yang terkandung dalam surat Q.S an-Nisa/4 ayat 29 : 
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اْهَاههَ اًة هَز  هَجلِ ا هَنُكُ هَ انهَ آ للَّهُلَلِإا لِ لِط  هَ جۡو لِ ا كُ هَى ٕجۡ هَ ا كُ هَو  ُهَ جۡ هَ ااْو ُٓ كُ كُ 
جۡ هَ ا هَلَااْو ُكُى هَ و هَ ا هَهٔلِذللَّهُو ا هَلَ َهَ  هَ ٍُّ ٔهَ ٰٓ  ٰ
ا ٗمٕ لِح هَرا جۡ كُ لِ ا هَن هَ اهَ للَّهُٱ ا للَّهُنلِإا  جۡ كُ هَسكُفوهَ ااْو ُٓ كُ كُ جۡ هَ ا  جۡ كُ ى لِّ ا  ضو هَزهَ  
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan 
jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara 
kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya 
Allah adalah Maha Penyayang kepadamu
11
 
Oleh sebab itu bagi perusahaan menjadi suatu kewajiban atau 
keharusan untuk melakukan strategi pemasaran yang baik, benar dan tepat 
agar memenuhi sasaran yang tepat dan efektif, konsep pemasaram syariah 
tidak hanya menghitung untung dan rugi, tetapi menjalankan bisnis dengan 
ikhlas dan sabar supaya mendapatkan ridho allah SWT dalam mencari 
rezeki di jalan yang benar.Pemasaran dalam suatu perusahaan jasa maupun 
produk memegang peranan yang sangat penting bagi perusahaan untuk 
mendapatkan pendapatan yang diharapkan, dengan melalui cara 




Begitu pula dengan organisasi atau bisnis seperti Baitul mal wat 
tamwil yang merupakan organisasi bisnis yang berperan sosial, BMT ialah 
balai usaha mandiri terpadu yang terdiri dari dengan kegiatan 
mengembangkan usaha kecil kebawah antara lain dengan mendorong 
kegiatan menabung dan membiayai kegiatan ekonominya. 
                                                             





































BMT UGT sidogiri kantor cabang Arosbaya sudah berjalan selama 
lima belas tahun, selain mendapatkan pendapatan tertinggi sekabupaten 
bangkalan, BMT kantor Arosbaya juga mendapat pengahargaan seperti, 
kedisiplinan dalam memenuhi kewajiban keuangan, ROE terbaik kelas A, 
Kesehatan terbaik kelas A, Pertumbuhan tabungan dan pembiayaan 
terbaik, dan masih banyak yang lainnya, maka dari itu layak BMT kantor 
cabang Arosbaya mendapatkan pendapatan atau hasil usaha yang tinggi 
sekabupaten bangkalan. 
Berdasarkan uraian dan data diatas, menarik untuk dikaji mengenai 
strategi pemasaran koperasi BMT UGT sidogiri cabang Arosbaya 
bangkalan telah memenangkan persaingan antara BMT yang lain, dari 
hasil penelitian ini juga bisa di jadikan tolak ukur untuk lembaga keuangan 
yang sejenis.  untuk lebih mendalami tentang strategi pemasaran BMT 
UGT sidogiri cabang Arosbaya, saya ingin menjadikan BMT UGT sidogiri 
cabang Arosbaya untuk dijadikan objek penelitian. Maka dari itu penulis 
tertarik untuk menulis judul “Strategi pemasaran dalam meningkatkan 
pendapatan di BMT UGT Sidogiri Kantor Cabang Arosbaya 
Perspektif Maqashid Syariah” 
 
B. Identifikasi Masalah dan Batasan Masalah 
1. Identifikasi Masalah 
Dari uraian latar belakang masalah diatas, dapat didentifikasi 




































BMT UGT sidogiri untuk meningkatkan pendapatan dalam perspektif 
maqashid syariah : 
1. Strategi pemasaran BMT Arosbayatepat sasaran sehingga 
mendapatkan tertinggi sekabupaten bangkalan 
2. Strategi Promosi manual seperti, brosur, spanduk, jemput bola 
yang sangat berpengaruh pada pendapatan  
3. BMT mendapatkan berbagai piagam penghargaan  
4. Analisis perspektifmaqhasid syariah dalam menjalankan bisnis 
simpan pinjam 
2. Batasan Masalah 
1. Strategi pemasaran dalam meningkatkan pendapatan di BMT UGT 
sidogiri kantor cabang Arosbaya 
2. Strategi pemasaran dalam meningkatkan pendapatan di BMT UGT 
sidogiri kantor cabang Arosbaya menurut perspektif maqashid 
syaria. 
 
C. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan pendapatan BMT 
UGT sidogiri cabang Arosbaya ? 
2. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan pendapatan di 






































D. Kajian Pustaka 
Berikut nerupakan uraian penelitian terdahulu yang dijadikan 
sebagai referensi serta bahan perbandingan, guna memperjelas bahwa 
penelitian dengan berjudul “Strategi Pemasaran dalam meningkatkan 
pendapatan di BMT UGT sidogiri Kantor Cabang Arosbaya 
Perspektif Maqashid Syariah” 
Tabel 1.1 Penelitian Terdahulu 





















Kualitatif Strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh Batik 
Diajeng Solo idalam 
memasarkan produknya 
yaitu dengan menggun 
pemasaran yang 
bermula dari strategi 
segmentasi 
pasar(segmentation), 
strategi penentuan pasar 
sasaran(targeting), dan 
strategi posisi pasar 
(positioning). 
 
Perbedaan Objek Penelitian 
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Kualitatif Hasil analisis SWOT 
menunjukkan keadaan 
perusahaan secara riil 
memiliki faktorfaktor 
kekuatan yang lebih 
kuat daripada faktor-
faktor kelemahannya, 
akan tetapi potensi 
ancaman yang dihadapi 
oleh perusahaan. 
 
Perbedaan Metode penelitian 
Persamaan Menggunakan strategi 
STP 













Kualiatatif Hasil analisis SWOT 
menunjukkan bahwa 
strategi yang sesuai 
untuk PT. Super Sukses 
Motor Banjarmasin 
adalah strategi agresif. 
Ini artinya PT. tersebut 
harus terus 
meningkatkan pangsa 
pasarnya dengan cara 
meningkatkan kualitas 
dan mutu produk 
Perbedaan Objek penelitian 
Strategi Analis SWOT 
Persamaan Metode Penelitian 
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Giatno,  “Analisis Penerapan Strategii Pemasaran dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Batik 
di Putra Laweyan Di Unuversitas Muhammadiyah Surakarta “(UMS Tahun: 2015) Skripsi 
15
Nizar Sapta Nuary,  “Strategi Pemasaran dengan Pendepakatan Analisis Swot pada PT.Sukses 






















































Kualiatif Strategi  yang 
digunakan pokdarwis 
untuk mencitakan 
permintaan sudah cukup 
tepat karena strategi 
tersebut diterapkan 
melalui estimasi dan 
forecasting. 
 
Perbedaan Objek penelitian 
Persamaan - Metode penelitian 
- Menggunakan 
strategi  STP 














 Strategi pemasaran yang 
diterapkan oleh BMT 
Sidogiri Stand Pasar 
Gebang dengan 
diterapkannya konsep 
pemasaran yang kreatif 
dari setiap staf dan 
karyawannya. Strategi 
promosi menjadi 
prioritas utama dalam 
memasarkan produk-
produk BMT lebih 
menekankan pada 
beberapa variabel  
promotion mix yaitu 
dengan pendekatan-
pendekatan (personal 
selling) secara face to 
face. 
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   persamaan Metode Penelitian 
Perbedaan Objek Penelitian 
Sumber : Diolah Oleh Peneliti 
 
E. Tujuan penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah yang ada pada penelitian, maka 
tujuan penelitian yang ingin dicapai sebagai berikut : 
1. Untuk mendiskripsikan strategi pemasaran dalam meningkatkan 
pendapatan di BMT UGT sidogiri kantor cabang Arosbaya 
2. Untuk menganalisis startegi pemasaran dalam meningkatkan 
pendapatan di BMT UGT sidogiri kantor cabang Arosbaya menurut 
perspektif maqashid syariah. 
 
F. Kegunanaa hasil penelitian 
Adapaun kegunaan dari hasil penelitian iniadalah sebagai berikut: 
1. Manfaat Teoritis 
Hasil penelitian ini dapat menjadi tambahan informasi, 
wawasan dan pengetahuan mengenai strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh BMT cabang Arosbaya sehingga mendapatkan 
pendapatan tertinggi sekabupaten bangkalan, serta sebagai bahan 






































2. Manfaat Praktis 
a. Bagi penulis 
Penulis dapat mengimplementasikan ilmu atau teory  yang 
sudah di dapat saat ada dibangku perkuliahan  secara langsung 
bersentuhan dengan para jajaran kepentingan BMT UGT sidogiri, 
dan menambah pengalaman wawasan terkait penerapan strategi 
pemasaran . 
b. bagi masyarakat 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi 
tentang strategi pemasaran BMT cabang Arosbaya yang 
mendapatkan pendapatan tertinggi sekabupaten bangkalan, serta 
dapat dijadikan evaluasi pembenahan sehingga tercipta 
kesusksesan yang optimal dalam menjalankan startegi pemasaran 
yang efektif. 
c. Bagi pembaca / pihak lain 
Penelitian ini bisa jadikan bahan rujukan dengan 
permasalahan yang sama jika diperlukan dimasa yang akan 
mendatang. 
 
G. Definisi Operasional 
Untuk mempermudah dalam memahami skripsi ini, penulis akan 





































1. Strategi Pemasaran 
Dalam bukunya onny fitriana sitorus yang Menurut Richard L. daft 
strategi merupakan rencana atau tindakan yang menggambarkan 
sumber daya dan kegiatan dalam mengahadapi lingkungan dan 
mencapai tujuan organisasi.
17
dalam kutipan Rivai dan Prawironegoro 
tersebut ialah strategi dapat diartikan sebagai alat untuk mencapai 
kesuksesan tujuan akhir (sasaran dan objek).
18
dalam pernyataan dua 
pakar tersebut  strategidapat dikatakann suatu alat atau rencana yang 
digunakan perusahaan yang telah tersusun untuk jangka panjang yang 
diharapkan mencapai tujuan melalui kegiatan sumber daya 
manusianya, perusahaan perlu menyusun strategi yang tepat nutuk 
mengembangkan perusahaannya supaya mampu bersaing atau bertahan 
dimasa yang akan mendatang itulah yang disebut rencana jangka 
panjang,  Perusahaan tanpa strategi tidak akan berjalan sesuai yang 
diharapkan. 
Pemasaran Menurut kotler dan Kevin Lane Keller pemasaran 
adalah sebuah proses masyarakat dimana individu dan kelompok 
memperoleh apa yang meraka butuhkan, dengan menciptakan , 
menawarkan, dan secara bebas menukarkan produk dan jasa yang 
bernilai dengan orang lain.
19
Assauri mengatakan bahwa pemasaran 
sebagai kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan 
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18
  Onny Fitriana Sitorus, Novelia Utami, “Buku Ajar Strategi Promosi Pemasaran” (Jakarta : 
FKIP UHAMKA 2017) Hal 6  
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Jadi Dari pendapat menurut dua pakar 
diatas tersebut  strategi pemasaran adalah usaha untuk menggabungkan 
rencana startegis-strategis pemasaran yang diarahkan kepada 
konsumen sebagai pemuas kebutuhan dan keinginnan  mereka, dan  
untuk memperoleh keuntungan yang diharapkan melalui proses 
penawaran dan pertukaran baik jasa maupun produk.  
2. Pendapatan 
Menurut skousen pendapatan adalah peghasilan yang timbul dari 
aktivitas perusahaan yang biasa dikenal dengan sebutan penjualan, 
pengahsilan, jasa, bunga, royalty, dan sewa.
21
menurut adji menyatakan 
pendapatan adalah uang yang diterima oleh perusahaan dan seseorang 
dalam bentuk laba, sewa, bunga, upah, gaji.
22
 Maka pendapatan bisa 
dikatakan sebagai hasil usaha yang didapatkan oleh perusahaan atau 
seseorang dengan melalui kegiatan penjualan yang telah diukur dengan 
jumlah asset yang akan diterima dari pembeli dan pemakai tersebut, 
dan untuk memenuhi kebutuhan setiap indvidu.Jadi semakin besar 
pendapatan yang didapatkan semakin meningkat juga laba bersih yang 
di dapatkan perusahaan yang ebrupa margin atau keuntungan 
perusahaan.Namun Pendapatan yang dimaksud dari penelitian ini 
adalah pendapatan yang terjadi selama penjualan produk dan jasa 
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22 Nurul Inayah, Ketut Kirya, Eayan Suwendra, ’’Pengaruh Kredit Modal Kerja terhadap 
Pendapatan Bersih Usaha Kecil dan Menengah (UKM) Sector Formal, di Universitas Pendidikan 




































selama satu periode sehingga menimblkan hargin atu keuntungan yang 
disebut dengan pendapatan hasil usaha. 
3. Maqashid syariah 
Menurut Imam al-Ghazali dalam kajian maqasid syariah belia 
membai menjadi tiga bagian yaitu dharuriyyah (kebutuhan primer), 
hajiyah (kebutuhan sekunder), dan tashiniyah (kebutuhan terseier).
23
 
Dimana dari ketiga hal tersebut beliau meluaskannya lagi atau 
menjabarkannya dengan lima hal yang yaitu agama, jiwa, akal, 
keturunan, dan harta. Menurut Al syatibi dalam bukunya maqashid 
syariah adalah aturan-aturan  jalan ke arah sumber pokok hidupan 
untuk kemaslahatan  manusia di dunia.
24
  Jadi kaitannya syariat atau 
undang-undang yang telah ditetapkan oleh llah SWT  untuk hambanya 
dalam kitab suci Al-Qur’an dan diterangkan oleh rosulullah dalam 
bentu dalilnya, maka dapat diartikan maqashid syariah adalah tujuan-
tujuan syariah yang ingin dicapai dari suatu penetapan yang diturunkan 
oleh Allah SWT dalam menjalankan bisnisnya demi mencapai 
kemuliaan (falah). Apabila manusia tidak melakukan aturan yang telah 
ditetapkan maka manusia tidak akan mendaptkan kebahagiaan atau 
kesejahteraan dalam menjalankan bisinisnya. 
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H. Metode Penelitian 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan penelitian kualitatif 
1. Data yang dikumpulkan 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan jenis penelitian 
deskriptif kualitatif yaitu (field research) penelitian lapangan, yang 
dilakukakan dalam kehidupan yang nyata atau sebenarnya.
25
 
Penelitian lapangan dilakukan dengan cara langsung mendatangi 
lapangan BMT UGT sidogiri cabang Arosbaya, ditambah lagi dengan 
penelitian (library research) sebagai acuan dan pendukung dengan 
menggunakan buku, jurnal, dan hasil penelitian. Proses penelitian ini 
melibatkan pertanyaan dan prosedur yang muncul, mengumpulkan 
data, menganalisis secara induktif, dan membuat makna dari data yang 
diperoleh. serta juga  dengan menggunakan Al-qurán sebagai 
literature dengan permasalahan pokok yang ada pada penelitian ini 
yaitu startegi pemasaran dalam pandangan maqashid syariah. 
2. Sumber Data 
Karena penelitian ini merupakan penelitian kualitatif makna 
dalam penelitian ini jenis data yang digunakan adalah sebegai berikut  
a. Sumber data primer  
Data yang didapat langsung di lapangan oleh penulis, 
yaitu data primer yang di maksud dari penelitian data dari Baitul 
Maal Wat Tamwil UGT sidogiri cabang Arosbaya melalui 
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Sugiyono,  “metode penelitian pendidikan pendekatan kuantitatif, kualitatif dan rdan”  catatan ke 




































melalui wawancara dengan pemangku yang bersangkutan seputar 
mengenai strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT tersebut, 
dan analisis data dokumentasi. 
b. Sumber data sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh  dari penelitian 
yang sebelumnya baik berupa jurnal, skripsi, buku yang terkait 
tentang srtategi pemasaran, dan al-qur’an atu hadist yang terkait 
tentang penerapan maqashid syariah. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan hal yang sangat pentimg 
dalam melakukan penelitian, oleh karena itu peneliti harus terampil 
dan teliti dalam mengumpulkan data supaya mendapatkan data yang 
valid relevani, sebagai berikuti. 
a. Observasi  
Adalah metode pengamatan yang teliti dan sistematis 
tentang suatu objek. yang mana peneliti melibatkan dirirnya 
secara langsung
26
 dengan para bagian pemangku atau karyawan 
BMT dengan cara interaksi, mengamati yang berkaitan dengan 
hal-hal yang berkaitan dengan ruang, tempat, pelaku, kegiatan, 
benda-benda, waktu, peristiwa dan tujuan. tindakan kejadian dan 
sebagainya yang dilakukan langsung pada Baitul Maal Wat 
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Tamwil sidogiri kantor cabang Arosbaya dalam hal startegi 
pemasaran yang dilakukan tersebut. 
b. Wawancara 
Wawancara (interview) adalah suatu interaksi atau 
komunikasi antara sekumpulan orang yang jumlahnya lebih dari 
satu untuk menggali informasi tentang rumusan masalah pada 
penelitian ini. bisa juga dikatakan komunikasi secara face to face 
dimana didalam wawancara tersebut ada pertanyaan yang telah 
dirancang sebelumnya yaitu  tentang strategi pemasaran BMT 
UGT cabang Arosbaya dan dijawab oleh yang di wawancarakan 
sesuai dengan apa yang ditanyakan oleh peneliti kepada 
pimpinan kantor BMT seperti, ketua dan staf kantor cabang 
blega (bendahara dan sekertaris), manager keuangan, dan staf 
marketing. 
c. Dokumentasi 
Teknik dokumen adalah bahan penelitian yang berupa: 
foto, video, surat, rekaman tentang hasil wawancara dan 
sebagainya.
27
yang bisa digunakan sebagai informasi dan 
sebagian berasal dari kajian kasus yang merupakan sumber data 
poko berasal dari observasi dan wawancara secara mendalam.  
dokumen bisa dikatakan juga sebagai catatan informasi tertulis 
tentang wawancara dan observasi penelitian, hasil data tersebut 





































berupa dokumen, foto,atau screencapture yang bersangkutan 
dengan data wawancara seperti media promosi mengunakan 
website dan browsurr. yang mana cara pengambilan datanya 
didapat langsung dari subjek penelitian. 
4. Teknik Pengolah  Data 
Data yang telah di temukan berdasarkan kejadian 
dilapangan akan dianalisis menggunakan metode deskriptif 




Tahap pertama ialah, reduksi data (reduction data). 
Reduksi data adalah pengumpulan data yang telah didapat 
dalam lapangan kemudian diungkapkan atau disajikan dalam 
laporan ilmiah dengan memilih data secara terperinci 
difokuskan  supaya dapat memudahkan dalam penyajian dan 
menarik kesimpulan maksud dari data tersebut 
b. Organizing 
Tahap kedua ialah display (data display), Display data 
adalah kumpulan informasi yang telah tersususun atau 
dikategorikan dalam bentuk kelompok supaya terlihat lebih 
jelas. Hal tersebut dilakukan untuk mengetahui kesmaan data 
dengan permasalahan yang sedang diteliti sehingga dapat 
menimbulkan sebuah kesimpulan yang bersifat sementara. 
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Tahap ketiga ialah penarikan kesimpulan atau verivikasi. 
Merupakan tahap awal dalam proses analisis data, dimana pada 
tahap ini peneliti menarik kesimpulan dari data yang telah 
dilakukan dengan cara reduksi data dan display data. 
Selanjutnya peneliti meriview ulang proses pengolahan data 
dan penyajian data untuk memastikan tidak ada kesalahan yang 
telah dilakukkan dalam penelitian tersebut. Dengan demikian  
setelah melakukan tiga tahap tesebut muncullah jawaban atas 
strategi pemasaran yang bertujuan untuk mengetahui strategi 
pemasaran BMT UGT sidogiri sehingga mendapatkan 
pendapatan tertinggi sekabupaten bangkalan 
5. Teknik keabsahan data (triangulasi) 
Triangulasi merupakan salah satu teknik dalam pengumpulan 
data untuk mendapatkan temuan dan interpretasi data yang lebih 
akurat dan kredibel
29
. Triangulasi dapat dilakukakan dengan cara 
mencari sumber yang lebih banyak dan berbeda dalam informasi 
yang sama. Dalam hal ini penulis menggunakan teknik triagulasi data 
sebagai berikut : 
1. Triangulasi data 
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Muri Yusuf, ’’Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan penelitian Gabungan’’ (Jakarta: 




































Menggunakan kembali teknik  sumber data hasil 
wawancara, dokumen, observasi atau juga mewawancarai dari 
satu objek yang mempunyai perspektif  berbeda. 
2. Triangulasi pengamat 
Dengan adanya pengamat dari luar penelitian yaitu dosen 
pembimbing study kasus bertindak sebagai pemberi saran atau 
memberikan masukan, meneliti kembali  terhadap hasil 
pemgumpulan data dari lapangan. 
3. Triangulasi teori 
Menggunakan berbagai teory yang bermacam-macam, 
Memastikan data yang didapat sudah memenuhi syarat yang ada 
di berbagai teori tentang study kasus. 
 
6. Teknik Analisis Data 
Teknik yang digunakan dengan menggunakan metode 
deskriptif analisis, dimana suatu metode penelitian yang dapat 
mengungkapkan hal-hal yang nyata dalam perushaan, mengolah data, 
menganalisis, dan menginterprestasikan dan meneliti serta membuat 
kesimpulan dan saran, kemudian disusun penjabarannya secara 
sistematis maka masalah yang ada di perushaan tersebut dapat 
dipahami. 
Dalam penelitian ini membutuhkan data-data untuk 




































terjadi. Data yang berhasil dikumpulkan sesuai yang dibutuhkan 
selanjutnya akan dianalisis yang menghasilkan data deskriptif  
analisis. Yaitu analis yang menghasilkan data deskriptif berupa 
penjabaran tertulis yang dapat diamati dengan metode yang telah 
ditentukan.kemudian data yang didapat dianalisis dengan bentik pola 
fikir yang dediktif, diteliti, kemudian disimpulkan, dan dianalisis 
sehingga dapat memecahkan masalah yang diteliti secara khusus. 
 
7. Kerangka Berfikir 
Berdasarkan uraian yang telahdipaparkan diatas sebelumnya, 
maka terdapat susunan kerang berfikir tentang analisis strategi 
pemasaran pada BMT. 





Al- qurán  merupakan pedoman penting bagi orang islam 
begitu pula dengan menjalankan bisnis syariah harus melakukan 
dengan syariat islam supaya mendapatkan ridho allah 
SWT.penelitian, ditunjang dengan penelitian terdahulu dan dibatasi 












































I. Sistematika Pembahasan 
Sistematika pembahasan hasil penelitian yang digunakan dalam 
laporan karya tulis ilmiah yang berbentuk skripsi terdiri dari lima bab5, 
diantaranya sebagai berikut : 
1. Bab I Pendahuluan 
Berisi uraian tentang latar belakang masalah, identifikasi 
masalah, kajian pustaka, yujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, 
definisi operasional, metode penelitian, dan sistematika pembahasan. 
2. Bab II Kerangka Teoritis 
Bab ini berisi tentang kerangka teori yang terdapat tentang 
penjelasan teori yang berkaitan dengan latar belakang penelitian, 
sebagai landasan atau komparasi analisis yang dilakukan dalam 
penelitian, ditunjang dengan penelitian terdahulu dan dibatasi dengan 
lingkup penelitian. 
3. Bab III Data Penelitian 
Bab ini menguraikan tentang data penelitian yang berkaitan 
dengan variable penelitian secara objektof, lengkap dan jelas. Dalam 
bab ini akan menjelaskan secara umum tentang strategi pemasaran 
Baitul Maal Wat Tamwil usaha gabungan terpadu kantor cabang 
Arosbaya untuk meningkatkan pendapatan dalam perspektif maqashid 
syariah. 




































Bab ini berisi tentang analisis data dimana dalam bab ini 
menjelaskan tentang hasil dari penelitian dan pembahsan yang didapat 
selama proses penelitian.hasil penelitian ini berupa hasil wawancara, 
dan dokumentasi dengan para pemangku BMT kantor cabang 
Arosbaya. Hasil survey yaitu menjawab tentang strategi pemasaran 
Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu untuk 
meningkatkan pendapatan dalam perseptif maqashid syariah. 
5. Bab V Kesimpulan 
Sebagai penutup dalam bab terakhir yang berisi tentang 
kesimpulan dari seluruh hasil penelitian dan pembahsan yang 
telahdilakukan, dan saran yang diberikan oleh penulis yag diberikan 






































A. Strategi Pemasaran 
1. Pengertian Strategi Pemasaran 
Istilah kata strategi berasal dari kata yunani strategia yang 
artinya militer memimpin, atau yang dimaksud dengan seni atau ilmu 
untuk menjadi seorang jenderal, konsep ini menggambarkan pada 
jaman dahulu yang sering terkadi atau diwarnai dengan perang, dimana 
dalam suatu pertempuran atau perang dibutuhkan yang namanya 
pemimpin seorang jendral untuk dapat memenagkan perang tersebut. 
Strategi militer dibutuhkan kekuatan fisik  militer untuk menyerang 
posisi lawan, yang mempunyai karakter sikap yang bisa antisipasi 
tehadap setiap perubahan yang mungkin terjadi dimasa mendatang. 
Menurut kutipan Chandler dalam skripsi yang berjudul analisis 
startegi pemasaran produk pembiayaan BMT al munawarah pamulang, 
strategi merupakan penentuan tujuan dan sasaran jangka panjang pada 
perusahaan.
30
adanya aksi dan alokasi sumber daya untuk mencapai 
tujuan organisasi yang ditetapkan. Sedangkan menurut Itami strategi 
menentukan kerangka kerja dari aktifitas bisnis untuk mengkoordinasi 
aktivitas, sehingga perusahaan dapat menyesuaikan dan menerima 
lingkungan yang selalu berubah.
31
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Munawarah Pamulang” ( Universitas Islam Negeri Syarih Hidayatullah : 2018) Skripsi hal 12 
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 strategi merupakan suatu rencana 
kompernshif untuk menapai tujuan organisasi, namun tidak hanya 
sekedar mencapai akan tetapi strategi juga untuk mempertahankan 
keberlangsungan organisasi dilingkungan tersebut untuk menjalankan 
bisnisnya. 
Strategi dapat dilihatatau dipandang  sebagai rencana yang 
menyeluruh dan terpadu mengenai kegiatan-kegiatan utama organisasi 
yang akan menentukan keberhasilan tujuan dalam lingkungan yang 
penuh tantangan dan pesaing.  
Jadi dapat disimpulkan bahwa startegi adalah  pelaksanaan 
kerangka kerja atau rencana  dari aktivitas bisnis apa yang harus 
dijalankan untuk mencapai sasaran tujuan yang efektif dan 
mendapatkan hasil yang lebih baik, strategi sangat diperlukan dalam 
dunia bisnis untuk memenangkan persaingan dengan perusahaan yang 
sejenis, menciptakan inovasi yang berbeda dengan perusahaan yang 
lain. Keputusan strategi yang baik akan mampu menghasilkan atau 
menciptakan keunggulan yang kompetititf dimana hal tersebut akan 
menentukan sukses atau tidaknya dalam lingkungan yang penuh 
kompetisi. 
Pemasaran Menurut Mairus P. Angipura
33
 dalam bukunya 
yang berjudul “dasar-dasar pemasaran” pemasaran ialah sebuah system 
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dari kegiatan bisnis yang dirancag untuk merencanakan, harga, produk, 
promosi, dan mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas, 
kebutuhan keinganan konsumen atau pasar. 
Pemasaran ialah suatu system atau alat dari kegiatan bisnis 
yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, mendistribusikan produk dan jasa sebagai pemuas 
kebutuhan atau keinginan para konsumen. Definisi ini mempunyai 
beberapa pengertian penting yaitu:  
a. Seluruh system dari kegiatan bisnis harus berorientai kepasar atau 
konsumen. Keinginan konsumen harus diketahui dan dipuaskan 
secara maksimal. 
b. Program pemasaran dimulai dengan langkah sebuah gagasan 
produk dan jasa dan tidak terhenti sampai keinginan konsumen 
benar-benar terpuaskan 
c. Untuk berhasil pemasaran harus memaksimalkan penjualan yang 
menghasilkan laba dalam jangka panjang, jadi pelanggan harus 
benar benar merasakan kebutuhannya terpenuhi. 
Istilah pemasaran muncul pertama kali sejak kemunculan 
barter, pengertian pemasaran secara umum dimana pemasaran 
cenderung didefinisikan sebgai proses distribusi jasa atau barang yang 
dihasilkan suatu perusahaan. Pemasaran berhubungan dengan suatu 




































dan masyarakat. Yang di maksud penyataan tersebut adalah 
“memenuhi kebutungan yang saling mengungtungkan”. 
Menurut kothler strategi pemasaran yaitu logika pemasaran 
dimana perusahaan berharap untuk menciptakan dimana perusahan 
berharap untuk menciptakan nilai pelanggan dan mencapai hubungan 
yang mengunugkan perusahaan. Perusahaan mengenali keseluruhan 
pasar , melalui membaginya menjadi segmen-segmen yang lebih kecil, 
memilih sgemen yang paling menjadikan pemuas perhatian pada 
pelayanan pelanggan dalam segmen ini.
34
 
Menurut Tull dan kahle
35
 strategi pemasaran sebagai alat 
fundamental dengan bertujuan untuk mencapai tujuan perushaan 
dengan mengembangkan keunggulan pesaing, pada dasarnya strategi 
pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan variable-
variable seperti elemen bauran pemasaran, identifikasi pasar sasaran, 
segementasi pasara sasaran, positioning. 
Dari beberapa definisi strategi pemasaran diatas dapat 
disimpulkan bahwa strategi pemasaran ialah : 
a. Memilih konsumen yang dituju 
Usaha pemasaran akan lebih berhasil jika dapat memilih 
konsumen yang akan menjadi sasaran, konsumen tersebut harus 
mendapat kepuasaan dan kepercayaan sehingga konsumen tersebut 
bersedia melakukan pembelian ulang. 
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b. Mengidentifikasi keingan konsumen 
Diperlukan suatu pengetahuan tentang perilaku konsumen 
dan perlu diadakan suatu riset pasar tentang apa yang telah 
mendasari konsumen dalam membeli suatu produk tertentu. 
Setelah mengetahui maka perusahaan perlu menyususn tentang 
kebijakan pemasaran. 
Startegi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah 
dibidang pemasaran yang bertujuan untu memperoleh hasil yang 
optimal.Strategi pemasaran mengandung tiga factor yang erat 
berhubungan yaitu pasar target/ sasara yaitu sekelompok yang 
berkesinambungan yang merupakan “sasaran” perusahaan. 
Segementasi, targeting, positioning  STP yang merupakan 
sekelompok homogen “sasaran” perusahaan  faktor tersebut sangat 
mempunyai hubungan yang erat . 
Tujuan iutama analisis strategi pemasaran iadalah untuk 
mengetahui dukungan apa saja yang dibutuhkan oleh pelanggan 
agar mau membeli produk atau memakai jasa yang ditawarkan.  
Terutama dalam kondisi pesaing yang semakin ketat saat ini 
pelanggan banyak ditawarka berbagai macam produk dan jasa 
dengan berbagai kelebihannya. 
Secara garis besar tujuan pemasaran perusahaan jasa 




































1) Memaksimalkan atau memudahkan konsumen sehingga dapat 
menarik konsumen untuk membeli produk atau memakai jasa 
yang ditawarkan oleh bank atau BMT . 
2) Memaksimalkan pelayanan kepada konsumen melalui berbagi 
permintaan pelangga. 
3) Memksimalkanberagam jenis  produk atau jasa , supaya 
pelanggan bisa memilih sesuai kebutuhan dengan berbagai 
pilihan. 
2. Unsur-Unsur Strategi Pemasaran 




a. Pilihan pasar , memilih target pasar yang akan dilayani sesuai 
dengan prosedur. 
b. Perencanaan produk dan jasa yang akan ditawarkan, memberikan 
kelebihan produk dan jasa yang akan ditawarkan sehingga 
konsumen tertarik untuk membelinya  
c. Penetapan harga yaitu menentukan harga, memberiharga produk 
dan jasa sesuia denga kualitas. Supaa konsumen merasa puas 
dengan apa yang telah kita tawarkan. 
d. Sistem distribusi, yaitu perdagangan grosir dan eceran yang 
melalui apa yang ditawarkan hingga konsumen akhir yang 
membeli dan menggunakannya 
                                                             




































e. Komunikasi pemasaran (promosi) yang meliputi periklanan 
(advertising), penjual pribadi (personal selling), promosi 
penjualan (sales promotion), dan publikasi (public relation). 
berikut uraiannya : 
1) Iklan (adversiting) 
Merupakan bentuk promosi  dari gagasan jasa atau 
barang yang ditawarkan , media yang digunakan adalah 
televisi, radio, surat kabar, majaalah, Koran dan sebaginya. 
2) Penjualan Pribadi (Personal Selling) 
Merupakan bentuk promosi yang dilakukan dalam 
penyajian lisan langsung dengan calon anggota atau nasabah 
dengan tujuan agar dapa terjadinya sebuah penjualan. 
3) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Merupakan bentuk promosi yerti pameran, pertunjukan, 
dan lain sebagainya. 
4) Publikasi ( Publicity) 
Merupakan bentuk promosi yang mengajak konsumen 
untuk permintaan dari suatu produk. Dengan cara berupa berita 
yang bersifat komersial tentang produk tersebut di media cetak 
ataupun tidak . 
3. Bentuk-bentuk  Strategi Pemasaran 
Untuk melakukan strategi pemasaran perlu adanya langkah- 




































sasaran yang dituju, adapun bentuk strategy pemasaran dalam teori ini 




a. Segmentation, targeting, positioning38 
1) Segementasi Pasar (segmentation) 
Segmentasi pasar adalah membabi pasar menjadi 
beberapa bagian atau kelompok kecil dilihat degan kebutuhan 
karakteristik, atau perilaku berbeda pada konsumen. 
Penetapan target pasar  (penetapan sasaran) terdiri dari 
mengevaluasi masing-masing daya tarik segmen pasar dan 
memilih sau atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki
39
. 
a) Segmentasi Geografik artinya membagi pasar berdasarkan 
wilayah tertentu seperti jenis bangsa provinsi, kecamatan, 
kabuaten. 
b) Segmentasi demografik artinya membgagi paar 
berdasarkan kependudukan secara umum, ukuran 
keluarga, pendapatan, pekerjaan, agama, ras, tingkat 
sosial. 
c) Segmentasi psikografik artinya membagi pasar 
berdasarkan kriteria, seperti kelas sosial, gaya hidup, 
karakteristik kepribadian. 
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d) Segementasi perilaku artinya berdasarkan perilaku atau 
kebiasaan masyarakat seperti pengetahuan, sikap, tanggap 
suatu produk, kegunaan masyarakat. 
2) Target Pasar (targeting) 
Targeting adalah merupakan pengevaluasian 
segmentasi dan memfokuskan startegi pemasaran kepada 
sekelompok orang yang memiliki potensi untuk memberikan 
respon target pasar juga diartikan sebagai kegiatan yang berisi 
dan menilai seta memilih atau lebih segmen pasar yang 
dimasuki oleh suatau perusahaan. 
Langkah-langkah targeting dalam mengevaluasi  
segmen pasar yang berbeda- beda . ada tiga factor yang perlu 
diperhatikan , yaitu : 
a) Pertumbuhan dan besarnya segmen, megetahui besarnya 
segmen dan karakteristik pertumbuhan  masing-masing 
segmen. 
b) Daya tarik strucrural segmen, dilihat tingkat keungtungan 
pada segmen yang dipilih, jika segmen yang dpilih tidak 
tepat atau kurang kompetitif  maka ajan terjadi kerugian 
perusahaan. 
c) Menyeleksi segmen pasar berdasarkan sumber daya yang 
dimiliki BMT termasuk keterampilan yang dimiliki 




































3) Posisi (positioning) 
Positioning merupakan cara produk atau organisasi 
perusaaan oleh pelanggan saat ini maupun calon 
pelanggan.Segala upaya untuk mendesain produk serta mrek 
agar dapat menempati sebuah posisi yang unik dibenak 
konsumen. 
Langkah-langkah yang harus dilakukan adalah 
mengidentifikasi apa yang ditawarkan kepada pelanggan 
seperti produk dan jasa yang unggul umtuk bersaing yang 
ditojnolkan. Keungglan bersaing ini dapat ditemukanmelalui 
analisis internal dalam produk dan jasa mendalam yang 
ditawarkan. 
B. Pendapatan 
1. Pengertian pendapatan 
Tingkat kesejahteraan masyarakat atau suatu bangsa dilihat dari 
tingkat pendapatan yang diterima keluarga tersebut, sehingga semakin 
tinggi pendapatan keluarga yang didapatkan , maka akan semakin 
tinggi pula tingkat kesejahteraan hidupnya. 
Menurut PSAK no,23 pendapatan ialah penghasilan yang 
timbul selama dalam aktivitas normal entitas dan dikenal dengan 




































bunga, deviden dan royalty.
40
  Jadi pendapatan adaah arus masuk kas 
atau atas aktiva sebuah entitas dalam penyelesaian kewajiban selama 
satu periode dari kegiatan pengiriman atau produksi barang , 
penyedian jasa. Pendapatan juga bisa disebut dengan suatu 
pemasukan atau penambahn aktiva yang menakibatkan kenaikan 
ekuitas yang berasla dari pemberian jasa atau kegiatan inti 
perusahaan. 
Menurut sukirno pendapatan adalah pengahsilan yang diterima 
tanpa memberikan suatu kegiata apapun yang dterima oleh suatu 
Negara.Sedangkan menurut mardiasmo pendapatan merupakan 
kemampuan ekonomi yang diterima atau diperoleh wajib pajak, baik 
berasal dari dalam negeri maupunluar negeri yang dipakai untuk 
konsumsi. 
Pendapatan jasa ialah pendapatan yang berasal dari 
penggunaan jasa kepada pihak-pihak lain atau konsumen yang 
menggunakan jasa yang bersangkutan,  sehingga menibulkan 
pendapatan atau laba  perusahaan. 
2. Jenis-jenis pendapatan 
Pendapatan adalah peghasilan yang timbul dari aktivitas 
perusahaan yang biasa dikenal dengan sebutan penjualan, 
pengahsilan, jasa, bunga, royalty, dan sewa.
41
 Maka pendapatan bisa 
dikatakan sebagai hasil usaha yang didapatkan oleh perusahaan atau 
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seseorang dengan melalui kegiatan penjualan yang telah diukur 
dengan jumlah asset yang akan diterima dari pembeli dan pemakai 
tersebut, dan untuk memenuhi kebutuhan setiap indvidu.Jadi semakin 
besar pendapatan yang didapatkan semakin meningkat juga laba 
bersih yang di dapatkan perusahaan. 
Pendapatan  mempunyai beberapa jenis-jenis pendapatan, 
diantaranya  sebagai berikut
42
 : 
a. Pengakuan pendapatan 
Pengakuan pendapatan ialah menetapkan bahwa 
pendapatan diakui pertama pada saat direalisasi, apabila  aktiva 
yang diterima dalam pertukaran segera dapat dikonversi menjadi 
kas  dengan jumlah yag diketahui. Dan kedua pada saat 
pendapatan dihasilkan apabila entitas bersangkutan telah 
menyelesaikan apa yang seharusnya dilakukan untuk mendapat 
hak atas manfaat yang dimiliki oleh pendapatan tersebut. 
b. Pengukuran pendapatan  
Pendapatan haus diukur degan nilai wajar imbalan yang 
diterima atau yang dapat diterima, nilai wajar adalah suatu 
jumlah yang timbul dari suatu transaksi penukaran aktiva atau 
jasa yang biasaanya ditentukan oleh kedua pihak yaitu 
perusahaan dan pembeli atau pemakai aktiva tersebut. 
c. Penyajian pendapatan  
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Penyajian pendapatan yang didasarkan saat uang tunai 
diterima disebut cash basis.Sedangkan pendapatan yang tidaka 
dipenuhi oleh saat penerimaan uang disebut accrual basic. 
Pendapatan dalam penelitian ini adalah pendapatan yang 
terjadi selama penjualan produk dan jasa selama satu periode 
sehingga menimbulkan margin keuntungan yang disebut dengan 
pendapatan hasil usaha.Dengan melakukan strategi pemasarran 
yang sangat efektif. 
C. Strategi pemasaran dalam perspektif maqashid syariah 
Strategi pemasaran merupakan  rencana yang menjabarkan 
ekspetasi perusahaan yang akan dampak dari berbagai aktivitas atau 




Startegi menurut Kotler dan Amstrong startegi pemasaran adalah 
pola pikir pemasaran yang akan digunakan oeh perusahaan untuk 
mencapai tujuan pemasarannya.
44
 Strategi tersebut  berisi startei spesifik 
untuk pasar sasara, penetapan posisii, bauran pemasaran, dan besarnya 
pengeluaran pemasaran. 
Dapat disimpulkan bahwa startegi pemasaran merupakan alat yang 
digunakan oleh perusahaan untuk menyampaikan produk dan jasanya 
kepada konsumen. 
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Pemasaran maqashid syariah menurut mukhammad syakir sula dan 
hermawan pemasaran sebuah disiplin startegis yang mengarah pada proses 
penciptaan, penawaran dan petubahan nilai, yang dalam keseluruhan 
prosesnya dengan akad dan prinsip-prinsip muamalat dalam islam. 
Sedangkan pengertian Maqashid syariah ialah terdiri dari dua kata 
yaitu
45, maqashid dan syariah kata maqashid merupakan bentuk jama’ dari 
maqshad yang berarti maksud dan tujuan, sedangkan syariah mempunyai 
pengertian hokum-hukum allah yang ditetapkan allah untuk manusia agar 
mencapai kebahagiaan didunia maupun diakhirat. Maka dengan demikian 
maqashid syariah adalah tujuan-tujuan yang hendak dicapai dari suatu 
penetapan hukum. 
1. Maslahah dalam Maqashid Syariah 
Maslahah dalam  maqashid syariah terbagi tiga macam, yaitu
46
 : 
a. Dhauriyat, yaitu maslahat yang bersifat primer, dimaan kehidupan 
manusia sangat bergantung padanya, baik aspek agam ataupun 
duniawi. Jika itu tidak ada kehidupan manusia akan hancur, 
contohnya menjaga agama, melakukan kewaajiban dan menjauhi 
laranganya. 
b. Hajiyat, menuntut ilmu pengetahuan yaitu maslahat yang bersifat 
sekunder, yang dibutuhkan manusia untuk mempermudah urusan 
dan menghilangkan kesulitan atau kesempitan, jika ia tidak ada 
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akan terjadi kesempitan dan kesulitan dalam berbagai urusannya. 
Tetapi tidak sampai merusak kehiduoan. 
c. Tahsiniyat, yaitu maslahat yang merupakan tuntunan moral 
manusia, yang dimaksud kebijakan dan kemuliaan, jika ia tidak 
ada tidak sampai merusak atau menyulitkan kehidupan manusia 
tetapi diperlukan untukkebutuhantersier meningkatkan kualitas 
kehidupan manusia di dunia. 
Sebagaimana firman Allah dalam QS al-Anám : 162 
ا هَهٕ لِمهَ  هَع جۡو ا لِّب هَرالِ للَّهُ لِٱا ٓلِ  هَم هَ َهَ ا ْهَ  هَٕ جۡح هَ َهَ آلِ كُسكُو َهَ ا ٓلِ هَلَ هَصا للَّهُنلِإا جۡ كُ  
Artinya :Katakanlah, sesungguhnya sholatku, ibadahku, hidupku 
dan matiku hanyalah untuk allah, tuhan semesta alam.
47
 
Menurut wabhah al-zuhaili mendefinisikan maqashid syariah 
dengan makna-makna dan tujuan-tujuan yang dipelihara oleh syara’ 
dalam seluruh hukumnya, atau tujuan akhir dari syariat dan rahasia-
rahasia yang diletakkan oleh syara’pada setiap hukumnya. 
Menurut Yusuf Qurdhawi ialah salah satu tjuan dari syariah 
harus adanya keadilan.
48
keadilan  ini dalam artian si pelanggan tidak 
dieksplotasi oleh perusahaan dan perushaaan membuat apa yang 
ditawarkan menginginkan pelanggan, sehingga antara pelanggan dan 
peruahaan sama-sama menguntungkan.  
Jadi dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran menurut 
perspektif maqashid syariah ialah sebagai analisis, perencanaan, 
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penerapan, dan pengendalian program yang dirancang  untuk 
mencipatakan, membagun, dan mempertahankan pertukaran yang 
menguntungkan dengan pasar sasaran dengan maksud untuk tujuan 
organisasi atau perusahaan dengan keadilan antar konsumen dan 
perusahaan. 
2. Prinsip-prinsip Strategi Pemasaran Maqhasid Syariah 
Etika pemasaran merujuk pada prinsip atau nilai-nilai moral 
secara umum yang mengatur perilaku sesorang atau sekelompok.
49
 
Etika terdiri dari nilai-nilai dan prinsip-prinsip moral seseorang bukan 
perintah-perintah sosial, adapun prinsip-prinsip syariah adalah : 
a. Berlaku adil 
Dalam bisnis islami harus sangat menerapkan yang 
dinamakan keadilan antara pennual dan pembeli 
b. Tanggapan terhadap perubahan 
Selalu melakukan perubahan pada perindustrian, sehingga 
langkah bisnis akan berubah sesuai dengan pasar. Arus globalisasi 
teknologi akan membuat pelanggan semakin pintar dan selektif 
sehingga jikalau kita tidak sensitive terhadap perubahan maka kita 
akan kehilangan produk. 
c. Berbuat yang baik dari sisi produk dan hatrga 
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Tidak boleh menjual barang jelek dengan harga yang 
tinggi , hal ini dikarenakan pemasaran syariah yang fair dimana 
harga sesuai dengan kualitas produk atau barang. 
d. Rela sama rela adanya hak khiyar pada pembeli (hak pembatalan 
pada transaksi) 
Pada prinsip ini harus mempunyai hubungan yang baik 
dengan pelanggan , dan membuat pelanggan sangat puas tehadap 
pelayanan sehinggam pelanggan menjadi royal terhadap bisnis 
kita.  
e. Tidak curang 
Dalam pemasaran syariah tadlis sangatlah dilarang seperti 
penipuan menyangkut kualitas, kuantitas, dan waktu penyerahan 
barang dan harga. 
Sebagaimaan firmah allah dalam QS. Al-Qiyamah ayat: 36 
اهَ اِ ًكُٱا هَك هَز جۡ كُٔانهَ ا كُه  هَسو لِ جۡلۡ ا كُبهَس جۡحهَٔ 
Artinya :“Apakah manusia mengira, bahwa ia akan 
dibiarkan begitu saja (tanpa pertanggung jawaban )’'50 
Jadi pemasaran maqashid syariah bertujuan untuk 
mencapai sebuah solusi yang adil dan transparan bagi semua pihak 
yang terlibat, didalam nya tertanam nilainilai moral dan kejujuran. 
Tidak ada pihak didalamnya yang merasa dirugikan, tidak ada 
pihak yang berburuk sangka , dalam implementasinya selalui 
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dijiwai nilai-nilai agamis, kebeneran, yang terkadung dalam Ayat-
Ayat Al-Qurán. 
3. Dasar Hukum 
Dasar hukum pemasaran dalam perspektif maqashid syariah 
pada QS Al-baqoroh  ayat 275 yang menjelaskan bahwa allah 
melarang sesama umatnya untuk memakan harta dengan cara jalan 
batil kecuali dengan cara yang berlaku adil suka sama suka 
diantaranya berikut isi QS Al-baqoroh ayat 275 sebagai berikut : 
ا هَكلِو
 هَذا  لِّسهَم
جۡو ا هَه لِ ا كُه
 هَط ٕجۡ للَّهُشو اكُ ًكُطللَّهُ هَ هَ هَٔاْلِذللَّهُو ا كُم ُكُ هَٔا هَم هَ ا للَّهُلَلِإا هَنُكُ ُكُ هَٔا هَلَااْو  ُ هَ لِّزو ا هَن ُكُ كُ 
جۡ هَٔا هَهٔلِذللَّهُو 
ا رٞ هَظ لِ ُجۡ هَ اۥكُي هَ ٓ هَ اههَمهَ ا
 اْو  ُ هَ لِّزو ا هَم للَّهُز هَح َهَ ا هَع ٕجۡ هَ 
جۡو اكُ للَّهُٱ ا للَّهُ هَحهَ َهَ ا
ْۗاْو  ُ هَ لِّزو ا كُ جۡث لِ اكُع ٕجۡ هَ جۡو ا هَمللَّهُولِإااْو ُٓ كُو هَ ا جۡ كُ ٍللَّهُوهَ لِ 
ا هٍَ ٕلِ ا جۡ كٌُا اۖلِر للَّهُىو ا كُب  هَح جۡصهَ ا هَكلِئ
ٓ  هَو َاْ كُ  هَ ا هَد هَ ا جۡه هَ َهَ ا اۖلِ للَّهُٱ ا ّهَولِإآۥكُي كُز جۡ هَ َهَ ا هَفهَ هَٱا هَ اۥكُ ًهَ هَ ا  ّ هَ ٍهَ و هَ اًۦلِ لِّ للَّهُراهلِّ 
ا هَنَكُ لِ  هَخ 
Artinya:Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak 
dapat berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang 
kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit gila. 
Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan 
mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu 
sama dengan riba, padahal Allah telah menghalalkan jual 
beli dan mengharamkan riba. Orang-orang yang telah 
sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus 
berhenti (dari mengambil riba), maka baginya apa yang 
telah diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); dan 
urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang kembali 
(mengambil riba), maka orang itu adalah penghuni-




Rasulullah SAW sangat menganjurkan umatnya untuk 
berbisnis atau berdagang karena dengan berbisnis dapat menciptakan 
kemandirian dan kesejahteraan bagi keluarga tanpa bergantung atau 
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membabani orang lain, tapi disisi lain yang dimaksud berdagang ialah 
berdagang dengan cara syariat islam yaitu dalam ayat al-Qurán  
terdapat pada QS Al-baqoroh Ayat 279  sebaagai berikut  : 
ا جۡ كُ لِو  ُهَ جۡ هَ ا كُسَكُ كُرا جۡ كُ هَ هَ ا جۡ كُ جۡ كُ انلِإ َهَ ا ۦاًۖلِ لِوُكُٱ هَر َهَ الِ للَّهُٱ ا هَه لِّ ا  ب جۡز هَحلِ ااْو ُكُو هَذ
جۡ هَ ااْو ُكُ هَع جۡفهَ ا جۡ للَّهُوانلِإهَ 
ا هَنُكُمهَ جۡظكُ ا هَلَ َهَ ا هَنُكُملِ جۡظهَ ا هَلَ 
Artinya: Maka jika kamu tidak mengerjakan (meninggalkan 
sisa riba), maka ketahuilah, bahwa Allah dan Rasul-Nya 
akan memerangimu. Dan jika kamu bertaubat (dari 
pengambilan riba), maka bagimu pokok hartamu; kamu 
tidak menganiaya dan tidak (pula) dianiaya.
52
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A. Gambaran Umum Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu 
Sidogiri 
1. Profil Umum  Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu 
Sidogiri 
BMT merupakan Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri disingkat 
menjadi “BMT UGT Sidogiri mulai beroperasi pada tanggal 5 robiul awal 
1421H atau 6 juni 2000 M di Surabaya kemudian kemudian mendapatkan 
badan hukum koperasi dari kanwil dinas koperasi  provinsi jawa timur  
dengan SK Nomor : 09/BH/KWK.13/VII/2000 tertanggal 22 juli 2000
53
. 
BMT UGT Sidogiri memiliki produk pembiayaan simpan pinjam 
dengan pola syariah dengan menerapkan lima akad yaitu mudharabah, 
musyarakha, murabahah, ba’I dan qord. Seperti tabungan umroh, tabungan 
idul fitri, tabungan haji, tabungan qur’ban , tabungan lembaga peduli siswa, 
asuransi jiwa syariah (muawanah), dan tabungan mudharabah berjangka 
deposito.  
Dalam setiap tahun BMT UGT Sidogiri membuka beberapa unit 
pelayanan anggota dikabupaten atau kota yang dinilai potensial. sampai saat 
ini berumur Sembilan belas tahun yang terdapat 278 unit cabang kantor atau 
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cabang  pembantu. dengan majunya kiprah BMT UGT Sidogiri di dunia 
lembaga keuangan syariah dibuka kantor cabang yang terdapat di Arosbaya 
jln. Cendegah Arosbaya kabupaten bangkalan, jawa timur 69151. 
BMT UGT Sidogiri berhasil membuka kantor cabang di berbagai 
wilayah dan mampu menjadikan dirinya sebagai salah satu koperasi yang 
cukup berpengaruh di indonesia yang menggunakan prinsip Syariah dalam 
setiap kegiatannya. maka dari itu sangat ingin melakukan penelitian dan 
mengetahui bagaimana proses strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT 
UGT Sidogiri . 
2. Visi, Misi Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri 
a. Visi Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri54 
1) Terbangunnya dan berkembangnya ekonomi umat dengan landasan 
syariah islam. 
2) Terwujudnya budaya taáwun dalam kebaikan dan ketakwaan 
dibidang sosial ekonomi. 
b. Misi Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri 
1) Menerapkan dan memasyaraktkan syariah islam dalam aktivitas 
ekonomi. 
2) Menanamkan pemahaman bahwa system syariah dibidang ekonomi 
adalah adil, mudah, dan maslahah. 
3) Meningkatkan kesejahteraan umat anggota. 
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3. Profil Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri Kantor 
Cabang Arosbaya 
BMT UGT Sidogiri cabang Arosbaya berdiri pada tahun 2005 sampai 
sekarang lima belas tahun yang awal karyawan hanya 4 orang sekrarang 
menjadi 9 orang yang berlatar belakang alumni pondok pesantren Sidogiri
56
. 
Rata-rata bekerja selama tiga sampai lima belas tahun  yang Terletak pada jln. 
Cendegah kecamatan Arosbaya kabupaten Bangkalan tempat yang sangat 
strategis berdekatan dengan pasar dan toko-toko , luas tanah 4m x 12m lumayan 
minimalis 
4. Struktur Organisai Baitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan terpadu 
Sidogiri Kantor Cabang Arosbaya 
Struktur organisasi ialah suatu jenjang urutan pengurus dalam 
penempatan wewenang yang ada di dalam organisasi
57
. Struktur organisasi 
mutlak diperlukan untuk mencapai hasil yang optimal, Karena dengan adanya 
struktur organisai akan memperlancar tugas wewenang pada seluruh bagian 
dalam organisasi atau perusahaan. Adapun bentuk keorganisasian koperasi 
BMT UGT Sidogiri Kantor Cabang Arosbaya Bangkalan Madura. 
. 
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Sumber : data diolah penelitti 
5. Fungsi Baitul Maal wat Tamwil UGT Sidogiri 
Baitul maal wat tamwil memiliki beberapa fungsi yaitu
58
 : 
a. Penyalur dana, dengan menyimpan uang di BMT, uang tersebut dapat 
ditingkatkan utulitasnya, sehingga timbul unit surplus (pihak yang meiliki 
dana berlebih) dan begitupun sebaliknya. 
b. Pemberi informasi, memberi informasi kepada masyarakat mengenai 
resiko keuntungan dan peluang yang ada pada lembaga tersebut. 
c. Sebagai satu lembaga keuangan mikro syariah yang dapat memberikan 
pembiayaan bagi usaha kecil, mikro menegah, dan juga koperasi dengan 
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kelebihan tidak meminta jaminan yang membereatkan bagi UMKM 
tersebut. 
6. Operasinalisme Baitul Maal wat Tamwil UGT Sidogiri 
a. Prinsip Operasional 
Lembaga keuangan syariah bagi hasil dirancang untuk terbinanya 
kebersamaan menanggung resiko usaha dan berbagi hasil usaha antara 
pemilik dan  pemilik usaha yang menyimpan uangnya dilembaga 
keuangan syariah atau koperasi seperti BMT tersebut. lembaga sebagai 
pengelola dana dan masyarakat yang membutuhkan dana yang bisa 
dinamakan berstatus pinjaman dana atau pengelola usaha dengan 




1) Bagi hasil adalah pembagian hasil usaha antara BMT dengan 
anggota penyimpan dana atau penerima pembiayaan dari BMT. 
yang dibagikan kepada penyimpan dana adalah hasil usaha BMT 
yang dihitung selama satu periode tertentu. Hasil usaha anggota 
penerima pembiayaan mudharabah yang dibagikan kepada BMT 
adalah laba usaha yang dhasilkan penerima pembiayaan dari usaha 
yang dibiayai secara utuh oleh BMT.  
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2) Sistem profit lainnya kegiatan operasional nya dalam menghimpun 
dana dari masyarakat dapat berbentuk, tabungan mudharabah, 
deposito investasi mudharabah. 
3) Program BMT UGT Sidogiri dalam suatu perusahaan untuk 
mencapai keberhasilan dan tujuaan maka dibutuhkan berbagai 
program untuk pengembangan suatu kegiatan yang dilakukan, 
dalam melakukan kegiatan usahanya diantaranya sebagai berikut : 
a) Program jangka pendek  
1) Mencari nasabah untuk menabung 
2) Meningkatkan kesejahteraan anggota 
b) Program jangka menengah dan panjang  
Mekanisme kerja Adapun pembagian dan wewenang 
dalam struktur organisasi tersebut diatas, sebagai berikut : 
Tugas dan fungsi kepala  
1) Mengawasi pelaksanaan program kerja karyawan 
menjadi pertimbangan pengurus dalam mengambil 
pertimbangan pengurus dalam mengambil keputusan  
2) Mengawasi sejauh mana pembiayaan memenuhi kriteria 
dan aturan main yang berlaku di BMT.misalnya : apakah 
karyawan BMT memberikan pembiayaan kepada orang 
dekatnya saja tanpa ada penilaian kelayakan atau tidak , 




































3) Mengecek laporan keuangan 
4) Membicarakan kendala-kendala yang dihadapi BMT  
5) Mengevaluasi kinerja dan perkembangan BMT 
Tugas dan fungsi AO (Account Officer) 
1) Membantu pelayanan anggota dalam simpan pinjam. 
2) Kunjungan kepada anggota yang membutuhkan.  
Mengalami kendala, dan memenuhi kewajiban kepada 
BMT. 
3) Memberikan bimbingan dan penyuluhan kepada para 
anggota unyuk pengingkatan kesejahteraan anggota. 
4) Mengikuti pelatihan-pelatihan perkoperasian dan BMT 
memenuhi aturan-aturan yang ditetapkan oleh atasan 
mengenai kegiatan BMT. 
7.    Produk dan Jasa Baitul Maal wat Tamwil UGT Sidogiri 
Produk adalah sebagai sesuatu yang dapat di tawarkan kepada pasar 
supaya menarik perhatian, pengguna, dan konsumsi yang bertujuan dapat 
memuaskan suatu keinginan dan kebutuhan.Dalam arti luas produk 
meliputi objek-objek fisik, jasa, dan ide. Berikut ini BMT UGT Sidogiri 
menawarkan beberapa produk simpanan sebagari berikut 
60
:  
a. Produk simpanan 
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Simpanan adalah seluruh dana yang dihasilkan dari produk 
penghimpun dana pada koperasi jasa keungan syariah (LJKS) seperti 
tabungan deposito mudharabah, berkaitan dengan itu jenis simpanan 
yang dapat dikumpulkan sangat beragam sesuai dengan kebutuhan 
kemudahan yang dimiliki simpanan tersebut
61
.  
1) Tabungan Umum Syariah 
Tabungan umum syariah dapat ditambah dan diambil kapan 
saja atas nama perorangan. Setoral awal minimum Rp. 10.000 
dan setoran selanjutnya minimal Rp.5000, administrasi 
pembukaan tabungan Rp. 5000.tabungan ini menggunakan akad 
prinsip syariah mudharabah mustarakah dengan nisbah 30% 
sebagai anggota 70% bagi hasil 22:78 . sangat cocok untuk semua 
jeni kalangan terutama bagi yang mempunyai usaha, dagang 
dipasar, toko tradisional, warung, dll. 
2) Tabungan Haji Al-Haromain 
Tabungan Haji untuk membantu anda dalam menyiapkan 
program naik haji dengan membuka rekening dengan setoran 
awal Rp. 500.000 dan selanjutnya minimal Rp. 100.000.tabungan 
ini menggunakan akad syariah mudharabahmusytarakah dengan 
nisbah 50% anggota 50%. Penarikah hanya untuk keberangkatan 
haji dan karena ada udzur syarí, dan BMT dapat mengajukan 
                                                             




































talangan dana bagi calon jama’ah haji yang ingin memperoleh 
porsi keberangkatan pada tahun yang telaj direncanakan. 
3) Tabungan Umroh Al-Hasanah 
Tabungan Haji untuk membantu anda dalam menyiapkan 
program naik haji dengan membuka rekening dengan setoran 
awal Rp. 1.000.000 dan selanjutnya minimal sesuai perencanaan 
keberangkatan, administrasi pembukan tabungan Rp. 150.000 
tabungan ini menggunakan akad syariah mudharabah 
musytarakah dengan nisbah 40% anggota 60%. Penarikan hanya 
untuk keberangkatan haji dan karena ada udzur syarí , dan BMT 
dapat mengajukan talangan dana bagi calon jama’ah haji yang 
ingin memperoleh porsi keberangkatan pada tahun yang telaj 
direncanakan. 
4) Tabungan Idul Fitri 
Tabungan ini hanya bisa dilakukan penarikan paling awal 
15 hari sebelum hari raya idul fitri atas nama perorangan. Setoran 
awal Rp. 10.000 selanjutnya minimal Rp. 5000 dengan biaya 
administrasi Rp.5000. Akad ini menggunakan prinsip syariah 
mudharabah mustarakah dengan 40% anggota 60% dihitung 
dengan rata-rata harian dan diberikan dengan porsi bagi hasil 
40:60. 




































Tabungan ini hanya bisa diambil pada saat akan melakukan 
aqiqah,atas nama perorangan. Setoran awal Rp. 50.000 
selanjutnya minimal Rp. 25.000.Akad ini menggunakan prinsip 
syariah mudharabah mustarakah dengan 40% anggota 60%. 
Dengan spesifikasi biaya tabaru asuransi Rp.5000 perbulan 
(untuk Qurban kambing) dan Rp 20.000 perbulan (untuk Qurban 
sapi) .saldo setelah pelaksanaan aqiqah dan ibadah qurban Rp. 
50.000 dan kalau  untuk biaya penutupan rekening Rp. 10.000. 
6) Tabungan Lembaga Peduli Siswa 
Tabungan umum berjangka yang diperuntukkan bagi 
lembaga pendidikan guna menghimpun dana tabungan 
siswa.menggunakan akad mudharabah mustarakah dengan 
nisbah 40% anggota 60%. dengan setoran awal Rp. 100.000 dan 
setoran berikutnya minimal Rp.50.000. penarikan hanya bisa 
dilakukan akhir tahun pelajaran, gratis biaya administrasi, dan 
mendapatkan BEA siswa untuk siswa tidak mampu sebesar Rp. 





































Jenis-jenis pembiayaan yang digunakan dalam kegiatan 






3) Musyarakah  
c. Jasa 
Berikut beberapa produk jasa pasa BMT UGT Sidogiri Kantor 
Cabang Arosbaya : 
1) Ziswaf 
2) Listrik token 
3) Pulsa 
4) Top Up Market place seperti (shoope, tokped, ovo, lazada dan 
sebagainya) 
5) Gojek dan Grab 
6) Bpjs ksehatan 
7) Wifi Indihome 
B. Strategi PemasaranBaitul Maal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu 
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Pertanyaan mengenai segmentasi pasar mana saja yang akan dituju, 
Pembiayaan BMT UGT Sidogiri yang mencakup segmentasi berdasarkan 
perilaku, geografik, demografik, psikografik. untuk segementasi geografik 
BMT UGT Sidogiri adalah lokal yaitu terletak di bangkalan Madura 
kecamatan Arosbaya, sedangkan demografik adalah setiap orang membuka 
tabungan harus mempunyai KTP kartu tanda penduduk, jenis UMKM 
perdagangan,  toko  tradisional, pertanian, perikanan, untuk psikografik adalah 
segmen terhadap sekelompok orang yang menyesuaikan dengan gaya hidup 
yang terus berkembang dan kelas ekonomi menengah kebawah yang potensial. 
dan Sedangkan untuk segmentasi perilaku ialah segmen terhadap sekelompok 
orang yang memiliki pengetahuan yang tanggap dengan produk dengan 




BMT UGT Sidori kantor cabang Arosbaya memilih segmentasi 
demografis dan geografis  “Karena BMT lebih banyak anggota yang dimana 
sesuai dengan pendapatan, pekerjaan yang terdapat dalam segmentasi 
demografis. dimana anggota BMT adalah yang berpendapatan atau 
berpenghasilan setiap hari seperti pedagang pasar yang menggunakan produk 
pembiayaan dan tabungan umum syariah untuk menabung pendapatan nya 
setiap hari di BMT. Banyakanya anggota sebagian besar adalah pedagang yang 
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berada dipasar ataupun pedagang tradisioanl rumahan karena mereka tertarik 
dengan produk simpanan yang ditawarkan. 
2. Targetting 
Pertanyaan mengenai siapa yang menjadi target pasar, Target pasar 
untuk produk pembiayaan, simpanan, jasa yaitu cakupan seluruh masyarakat 
sekitar terutama dipasar yang mempunyai toko tradisional atau UMKM   yang 
mengerti prinsip syariah yang merupakan ajaran agama islam
65
. Karena 
kurang nya pengetahuan bagi mereka dilembaga keuangan seperti bank 
konvensional bank syariah seperti membuka tabungan harus mempunyai ATM 
dan pin, sedangkan di BMT UGT Sidogiri hanya memerlukan KTP. 
Mengenai siapa yang mejadi target pasar pada produk-produk, 
mengatakan bahwa yang menjadi target pasar pada BMT UGT kantor cabang 
Arosbaya adalah semua lapisan kalangan akan tetapi lebih banyak para 
pedagang pasar masyarakat menegah kebawah yang cocok dengan produk 
tersebut yaitu ingin menabung. 
Target dalam produk tabungan dan pembiayaan yaitu target pasar 
sebagian besar yang berada di pasar yang ingin menabung harian atau 
meminjam dana karena nasabah yang berada dipasar rutin menabung 
walaupun tidak banyak dan apabila meminjam dana tidak susah membayar 
angsuran karena dipasar mendapatkan uang untuk menabung atau membayar 
angsuran walaupun kadang pendapatan nya tidak menentu.  
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Upaya target apa supaya yang dilakukan dapat mencapai tujuan yang 
telah ditetapkan, menyatakan bahwa target yang dilakukan adalah dengan 
memberikan pelayanan dan fasilitas yang baik dan baik terhadap anggota agar 
tercapai seluruh target pasar, daya minat calon anggota terhadap produk-
produk di BMT UGT Arosbaya sangat antusias karena produk yang 
ditawarkan sesuai dengan kebutuhan . 
Bagaimana cara BMT mempertahankan supaya produk-produk  yang 
ditawarkan tetap diminati, mengatakan bahwa dalam mempertahankan adalah 
memberikan sosialisasi bahwa produk mereka sangat cocok dengan kebutuhan 
masyarakat dan sesuai dengan keinginan masyarakat dan memberikan 
pelayanan yang memuaskan dengan begitu masyarakat akan tertarik.  
3. Positioning 
Pertanyaan mengenai posisi seperti apa yang diinginkan, BMT UGT 
Sidogiri meyakini untuk bisa menjadi pemimpin pasar (market leader) di 
kecamatan Arosbaya. Market leader merupakan pemimpin pasar dalam 
berbagai hal seperti memberikan pelayanan yang memuaskan, meningkatkan 
kualitas, tujuan utama yang dijalan adalah menjadi atau tetap nomor satu , hal 
ini yang dapat  menjadi daya tarik anggota atau pelanggan sehingga membuka 
peluang besar bagi BMT UGT Sidogiri. 
Mengenai untuk posisi produk dan jasa kepada masyarakat. Saat ini 
posisi sangat baik  terhadap minat masyarakat  yang banyak diminati salah 




































karyawan BMT mendatangi rumah anggota untuk menabung atau menarik 
tabungan walaupun kecil besar jumlahnya.
66
dengan begitu anggota akan 
merasa senang dan merasa mudah dalam merasakan pelayanan yang diberikan 
oleh BMT
67
, faktor lain karena masyarakat sekitar sudah bisa dikatakan tua 




Mengenai pesaing apakah sudah ada yang menduduki atau menguasai 
posisi produk-produk. Dengan berjalannya waktu pesaing pasti ada lembaga 
keuangan yang sejenis tetapi belum kerasa pada BMT Arosbaya, BMT tetap 
memberikan pelayanan yang terbaik supaya posisi produk simpanan masih 
diminati banyak oleh anggota atau masyarakat sekitar, bersaing secara sehat 
tanpa menjatuhkan satu sama lain. 
Mengenai strategi pemasaran yang baik dan sering digunakan BMT 
menggunakan brosur, Aplikasi mobile BMT, internet karena dengan mudah 
dikenal masyarakat, dan tidak dengan sosialisai, karena tidak semua paham 
internet karena banyak juga anggota dari kalangan orang tua yang kurang 
memahami internet. 
Strategi target berapa besarkah pengaruh BMT terhadap kehidupan 
masyarakat, bahwa sangat berpengaruh sangat baik karena dengan adanya 
BMT tersebut masyarakat yang tadinya tidak ingin menabung jadi ingin 
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menabung walaupun sedikit dengan system delivery dapat mempermudah 
masyarakat, dan selain menabung masyarakat juga bisa beramal baitul maal 
contohnya seperti wakaf al-qur’an.  
Beberapa hal yang dilakukan BMT UGT Sidogiri untuk mencapai 
posisi tersebut memberikan pelayanan terbaik, mengelola SDM dengan baik, 
memperkuat bagian marketing, menjaga integritas, dan yang paling utama 




































  BAB IV 
ANALISIS DATA 
 
Berdasarkan uraian pada BAB II tentang kajian teori mengenai strategi 
pemasaran dan BAB III yang berisi hasil penelitian , maka dalam BAB IV ini 
penulis akan melakukan analisis terhadap data lapangan yang telah diperoleh 
dengan menggunakan teori yang telah ada. 
A. Analisis Strategi Pemasaran  untuk Meningkatkan Pendapatan 
Aktifitas pemasaran merupakan hal yang sangat penting dilakukan baik 
BMT UGT yang baru berdiri maupun yang sudah lama berjalan karena pemasaran 
merupakan ujung tombak jika pemasaran berhasil maka bisa dikatakan BMT UGT 
tersebut berhasil. oleh karena itu strategi bersaing mempunyai peranan yang 
penting untuk keberhasilan suatu BMT UGT  umumnya dan pemasaran 
khususnya. 
BMT UGT merupakan lembaga keuangan mikro syariah yang 
menawarkan berbagai macam produk dan jasa, BMTUGT  memerlukan strategi 
pemasaran yang baik supaya bisa menarik lebih banyak anggota dan 
mempertahankan anggota yang sudah ada. dan dilakukan secara teratur sehingga 
akan berjalan dengan sesuai tujuan sehingga akan berdampak pada keunggulan
69
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Sedangkan untuk mempermudah  dalam mencapai target pemasarannya 
yang telah dirumuskan sebelumnya, BMT UGT melakukan perumusan dalam 
memilih dan menetapkan pasar yang akan dituju dengan menggunakan 
segmentasi, taregtting, dan positioning sehingga BMT Arosbaya mendapatkan 
pendapatanya tertinggi sekabupaten bangkalan dan ini juga bisa menjadi tolak 
ukur, atau contoh atau referensi untuk BMT cabang yang lain supaya bisa 
mendapatkan seperti BMT Arosbaya, sebagai berikut ulasanya :  
1. Segmentasi (segmentation) 
Segmentasi pasar adalah suatu proses pengelompokan pasar keseluruh 
heterogen menjadi segmen-segmen atau kelompok-kelompok yang memiliki 
kesamaan dalam kebutuhan, perilaku, keinginan. BMT UGT Arosbaya 
memilih segmentasi geografis wilayah pelayanan BMT yang mencakup 
kecamatan Arosbaya atau masyarakat sekitar
70
.  
Segmentasi demografis ini supaya produk dan jasa BMT  UGT bisa 
dikenal dengan mudah dan dipasarakan oleh yang bertugas dengan terkontrol 
sehingga pemasaran jauh lebih efektif dan efisien. dengan melakukan 
segmentasi ini  maka  strategi pemasaran akan terarah dan berjalan sesuai 
dengan tujuan pemasaran yang ingin dicapai. Penentuan segmen pasar 
dikelompokkan kepada masyarakat yang meiliki jenis pekerjaan pedagang atau 
wirausaha dari tingkat mikro, kecil, dan menengah. 
                                                             
70
Rahmat Ramadiansyah, “Analisis Strategi pemasaran produk pembiayaan BMTAl Munawarah 




































2. Target (targeting) 
Setelah segmentasi atas produk yang telah ditetapkan, selanjutnya 
adalah targeting atau memilah memilih pasar yang telah dipilih sesuai dengan 
analisa segmentasi pasar yang akan dimasuki. untuk target pasar, BMT UGT 
Arosbaya menetapkan target pasar dan menetukan pasar berbeda-beda dalam 
setiap produknya. untuk produk dan jasa BMT UGT Arosbaya memilih 
pasarnya sebagian besar pedagang dan anggota yang memerlukan pembiayaan 
untuk pembelian barang dan produk-produk simpanan tertentu karena pasar 
tersebut dirasa sudah sangat cocok menjadi pangsa pasar atas produk dan jasa 
yang ada. Contohnya : seperti tabungan umum syariah, simpanan idul fitri 
target pasaranya yaitu pedagang dan anggota yang membutuhkan produk 
tersebut. sedangkan tabungan peduli siswa target pasarnya yang berada di 
sekolah-sekolah. 
3. Posisi (positioning) 
Positioning  adalah tindakan untuk merancang produk dan citra 
perusahaan agar dapat tercipta kesan yang unik dalam pasar sasaran sehingga 
dipersepsiasikan unggul dibanding pesaing yang lain.melihat BMT UGT 
Arosbaya terletak pada posisi yang sangat strategis selain itu posisi berdirinya 




































masyarakat seperti pasar, pertokoan, sekolah, dan sebagainya maka dari itu 
menjadi sangat  gampang untuk memasarkan produknya
71
.  
Dalam mencapai posisi pasar tersebut terdapat beberapa hal yang perlu 
dilakukakan dengan BMT cabang yang lain suapaya bisa seperti BMT UGT 
Arosbaya dan juga bisa dilakukan oleh BMT UGT Arosbaya yang pendapatan 
tertinggi sekabupaten bangkalan supaya bisa bertahan pada posisi pasar 
tersebut. yaitu dengan memberikan pelayan yang prima kepada anggota, 
memperkuat tim marketing, menjaga intgeritas, mengutamakan penghimpunan 
dana dan nasabah dan penyaluran pembiayaan pada segmen UMKM, 
meningkatkan kualitas sumber daya manusia, meningkatkan kerja sama antar 
lembaga keuangan, mengembangkan nilai-nilai syariah sesuai dengan nama 
perusahaan. dan terus melakukan pengembangan pemasaran secara 
berkelanjutan dengan tata kelola yang baik,menyelenggarakan operasional 
yang sehat dan transparan, tangguh dan modern menuju kesejahteraan anggota 
yang diridhoi oleh Allah SWT. 
Berdasarkan hasil wawancara, selain menerapkan segmentasi, targeting, 
dan positioning dalam kegiatan pemasarannya BMT Arosbaya menerapkan 




a. Periklanan (adversiting) 
                                                             
71
Ibid hlm 17 
72




































Iklan merupakan promosi yang dilakukan guna 
menginformasikan, mempengaruhi, dan menarik calon anggotanya. Media 
periklanan yang dilakukan BMT UGT Arosbaya untuk memasarkan 
produknya menggunakan brosur yang diberikan kepada setiap para 
anggota yang datang kekantor dan brosur dibuat semenarik mungkin 
desainya dan bacaannya atau isisnya  mudah dipahami oleh anggota , 
Aplikasi BMT mobile mempermudah transaksi anggotanya sehingga 
anggota merasa aman dan mudah dalam bertransaksi , spanduk, kerana 
setiap masyarakat melewati BMT UGT Arosbaya masyarakat akan mudah 
mengenal BMT dan tertarik untuk bergabung, selain itu media yang 
digunakan media sosial seperti WhatsApp memberikan informasi kepada 
anggota mengenai kelebihan-kelebihan produk supaya diminati 
masyarakat 
Gambar 1.4 Aplikasi BMT Mobile  
 
  Sumber : 1.4 Aplikasi BMT Mobile 
  Gambar 1.5 Brosur BMT UGT sidogiri 




































Sumber : hasil foto brosur dikantor cabang Arosbaya 
 
b. Penjualan Pribadi  (personal selling) 
Promosi merupakan suatu cara dalam penjualan untuk menarik 
minat anggota supaya segera membeli produk dan jasa yang ditawarkan 
personal selling yang dilakukan BMT dilakukan secaa door to door atau 
kunjungan kerumah atau tempat usaha calon anggota yang dilakukan oleh 
karyawan. Melalui personal selling BMT Arosbaya melakukan strategi 
jemput bola dimana strategi ini dilaukan dalam memasarkan produk 
dengan strategi jemput bola dimana strategi ini dilakukan dalam 
memasarkan produk BMT dengan menugaskan karyawan untuk 
menawarkan produk kepada calon anggota serta mendatangi anggota yang 
ingin bertransaksi namum tidak memiliki banyak waktu luang untuk 
datang ke BMT sehingga akan mepermudah dan megahemat waktu tanpa 
harus datang kekantor BMT Arosbaya, dan srategi jemput bola ini bisa 
dilakukan oleh karyawan yang sudah berpengalaman lebih bertahun tahun 
dan telah mengikuti pelatihan-pelatihan, supaya karyawan yang 
ditugaskan mampu menjelaskan produknya dengan jelas dan baik kepada 
calon anggotanya sehingga calon anggota tertarik untuk bergabung dengan 
BMT. 
Strategi ini dirasa cukup besar pengaruhnya untuk meningkatkan 
jumlah anggota karena kemudahan dalam bertransaksi dengan cara 




































meningkatkan pendapatan seperti BMT Arosbaya, sehingga strategi ini 
bisa dilakukan oleh BMT cabang yang lain supaya bisa menempatlan 
posisi seperti BMT Arosbaya. 
c. Publisitas (publicity) 
Publisitas adalah kegiatan promosi yang dilakukan untuk 
memancing anggota melalui kegiatan seperti mendatangi pameran, bakti 
sosial, keramaian. yaitu memaksimalkan peranan sebagai lembaga sosial 
yang turut mendukung pemerintah secara aktif dalam meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat. BMT bukan hanya bergerak pada bidang 
ekonomi produktif, tetapi juga peduli pada bidang pendidikan, dan 
kegiatan sosial masyarakat. promosi yang dilakukan BMT UGT Sidogiri 
untuk menarik anggota supaya membeli atau minat dengan apa yang 
ditawarkan oleh BMT dilakukan dengan melalui pemberian potongan 
margin kepada anggota yang loyal.Berdasarkan strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh BMT kantor cabang Arosbaya, dapat dilihat perkembangan 









































Gambar : 1.6 Pendapatan Kantor Cabang Arosbaya 
  Sumber :hasil olahan data melalui data kantor pusat pasuruan 
   
Dari data diatas dapat terlihat perkembangan bahwa dana 
simpanan selama satu tahun mengalami kenaikan dan penuruan tetapi tidak 
drastis, penuruan secara normal. perlu meningkatkatkan 
kinerjapemasaranya melalui pengingkatan kegiatan promosinya produk-
produk dan jasa yang ditawarkan agar lebih meningkat jumlah anggota 
yang akan berdampak pada pendapatan. 
Kendala yang dihadapioleh BMTUGT Sidogiri dalam 
mempromosikan produknya adalah adanya pesaing-pesaing yang 
menggunakan media promosi yang lebih canggih seperti memasang iklan 



















































































atau gelas, tas  yang berlebelkan BMT tersebut. dari kendala yang dihadapi 
BMT UGT Sidogiri diharapkan mampu meningkatkan kegiatan 
promosinya melalui berbagai cara seperti meningkatkan strategi jemput 
bola, penggunan brosur, publisitas, dan Whatshapp , mampu menggunakan 
perkembangan teknologi seperti penggunaan media sosial yang canggih, 
seperti facebook, instagram, dan media promosi canggih lainya. Mengingat 
saat ini sebagian masyarakat merupakan pengguna aktif jejaring sosial. 
dengan menggunakan media internet sebagai media promosi diharapkan 
semakin kompetitif dalam mempromosikan produknya. 
B. Analisis Strategi Pemasaran Baitul Maal wat Tamwil Perspektif Maqashid 
Syariah 
Maqashid syariah secara bahasa maqashid artinya kesengajaan atau tujuan, 
sedangkan syariah jalan menuju ridho Allah SWT, dapat juga diartikan jalan 
menuju sumber pokok kehidupan, secara terminology hukum atau undang-undang 
yang ditentukan oleh Allah SWT untuk hambanya yang terdapat dalam Al-Qur’an 
dan diterangkan oleh Rasulullah SAW dalam bentuk sunnahnya.mencapai 
kebahagian dunia akhirat melalui suatu tata kehidupan yang baik dan terhormat
73
. 
jika dikaitkan dari ketiga elemen strategi pemasaran segmentation, taregtting, 
positioning,sebagi beikut : 
1. Segmentasi (segmentation) 
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Segmentasi dipraktikkan Rasulullah tatkala beliau berdagang ke 
Negara syam, yaman Bahrain Rasulullah sangat mengenal barang apa saja 
yang disengangi oleh penduduk dan diserap oleh pasar setempat. Harus 
senantiasa menempatkan kebesaran Allah diatas segala-galanya apalagi dalam 
proses bisnis atau penjualan sering terjadinya penipuan dan kecurangan, 
segmentasi yang dilakukan oleh BMT UGT Arosbaya menempatkan 
produknya ke pasar yang tepat sesuai kebutuhan, pernyataan tersebut sesuai 
dengan tiga tingkatan maslahah dalam maqhasid syariah, yaitu dhauriyyat 
yang artinya adanya syariat untuk memenuhi kebutuhan pokok manusia 
sesama umat islam sepeti makan dan minum untuk melangsungkan 
kehidupannya. 
a. Target (targetting) 
Target pasar adalah hasil dari evaluasi segmentasi pasar yang 
memfokuskan produknya ke target pasar tersebut.target yang dilakukan  
BMT UGT Arosbaya tidak salah sasaran, dan  tidak ada paksaan, atas 
kemauan sendiri sesuai kebutuhan dengan melakukan strategi pemasaran 
yang baik dan benar sehingga pelanggan tertarik untuk bergabung, artinya 
pelanggan tersebut mempunyai potensi dan respon terhadp produk yang 
kita tawarkan. pernyataan tersebut sesuai dengan kandungan maslahat 
dalam maqashid syariah yaitu hajiyyat, yakni menuntut ilmu pengetahuan 




































akan membuat manusia lama dalam menerima informasi dan 
mengembangkan kehidupannya.  
b. Posisi (positioning) 
Posisi pasar ialah posisi produk yang ditawarkan BMT 
menempatkan sebuah posisi yang terkesan dalam benak pelanggan karena 
produk yang ditawarkan sangat bermanfaat, dan posisi pasar BMT UGT 
Arosbaya menempatkan posisi pasar sangat srategis yang terletak pada 
pertengahan toko tradisional, pasar, pemukiman masyarakat. Jadi  aktivitas 
tersebut sangat berguna  bagi masyarakat. pernyataan tersebut sesuai 
dengan kandungan dalam maqashid syariah yaitu tahsiniyat yang artinya  
menghindari kegiatan yang tidak bermanfaat yang sekiranya dapat 
membuat akal menjadi tidak berguna. dan mengikut kegiatan yang 
bermanfaat untuk meningkatkan kualiatas kehidupan manusia di dunia.  
Sebagaimana terkandung dalam ayat Al-qur’an QS.Al- Kahfi ayat 
46 sebagai berikut  : 
 اٗلَ هَ هَ ا ةٌز ٕجۡ هَخ َهَ ا  ٗو ُهَ هَثا هَكلِّ هَرا هَ ى لِ ا ةٌز ٕجۡ هَخا كُت  هَحلِ 
 للَّهُصو ا كُت  هَ ٕلِ  هَ جۡو َهَ ا اۖ هَٕ جۡو ُّ و الِة  ُ هَٕ هَح جۡو اكُ هَىٔلِسا هَن ُكُىهَ 
جۡو َهَ ا كُل هَم
جۡو 
Artinya :Harta dan anak-anak adalah perhiasan kehidupan dunia 
tetapi amalan-amalan yang kekal lagi saleh adalah lebih baik 





Jadi manusia termotivasi untuk mencari harta demi menjaga 
eksitensinya dan demi menambah kenikmatan materi dan religi, dia tidak 
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boleh berada sebagai pengahalang antara dirinya dan harta. Namun semua 
motivasi ini dibatasi dengan tiga syarat, yaitu harta dikumpulkannya 
dengan cara yang halal, dipergunakan untuk hal-hal yang halal dan dari 
harta ini harus dikeluarkan hak Allah dan masyarakat tempat dia hidup. 
Promosi merupakan kegiatan yang giat dilakukan untuk 
mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan dalam syariah 
promosi yang halal yang diterapkan oleh Rasulullah SAW adalah dengan 
menerapkan sifat memiliki Dhauriyat, Hajiyat, Tahsiniyat, dan 
menerapkan sifat yang dimiliki taqwa, siddiq, amanah,  fatonah. dan 
tidak berburung sangka atau menjelek jelekan satu sama lain dalam 
syariah promosi juga menghindari promosi iklan yang tak pantas dan 
penipuan.  
Berdasarkah hasil penelitian dapat dianalisis bahwa kegiatan 
promosi yang dilakukan oleh BMT UGT Sidogiri kantor cabang 
Arosbaya baik berdasarkan wawancara bahwa promosi dengan sistem 
jemput bola dimana karyawan yang bertugas langsung mendatangi calon 
anggota dengan memberikan pemahaman dan pengetahuan akan produk 
yang dijual kepada anggota dengan sabar dan telaten. tidak ada unsur 
paksaan, penggunaan media brosur dan spanduk, iklan, bersaing secara 
sehat tidak suka berprasangka buruk dan menjelek-jelekan, sesuai dengan 
firman Allah dalam surat QS Al-baqoroh ayat 198 yang isi suratnya 




































dan kesejahteraan bagi keluarga tanpa bergantung atau menjadi beban 
orang lain, berikut isi surat : 
ا جۡ كُ  ى هَ هٌَا هَم هَ اكُيَ كُزكُ 
جۡذ َهَ ا اۖلِمو هَز هَح جۡو الِز هَع
جۡش هَم
جۡو ا هَ ى لِ اهَ للَّهُٱ ااْوَ كُزكُ جۡذ هَ ا  ت
 هَ هَز هَ ا جۡه لِّ ا كُ جۡضهَ هَ آو هَذلِإهَ ا  جۡ كُ لِّ للَّهُراهلِّ اٗلَ جۡضهَ ااْوُ كُغهَ جۡ هَ انهَ ا ةٌح هَى كُ ا جۡ كُ ٕجۡ هَ هَ ا هَس ٕجۡ هَو
ا هَه ٕلِّٓو للَّهُضو ا هَه لِمهَواًۦلِ لِ جۡ هَ اهلِّ ا كُ ى كُ انلِإ َهَ 
Artinya : “ tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunisa (rezeki 
hasil perniagaan) dari tuhanmu. Maka apabila kamu telah bertolah 
dari Arafat berdzikirlah kepada Allah di masy’arilharam. dan 
berdzikirlah (dengan menyebut) Allah sebagaimana yang 
ditunjukkan-Nya kepadamu , dan sesungguhnya kamu sebelum itu 
benar-benar termasuk orang-orang yang sesat
75
. 
Surat diatas menjelaskan bahwa Allah memerintahkan untuk 
mencari karunia Allah dengan berdzikir kepada Allah untuk dmudahkan 
dalam setiap langkah dalam melakukan dan mencarai karunia Allah 
sesungguhnya tidak ada dosa bagi ummat nya dalam mencari karunia 
dengan keadaan tempat yang jauh atau dekat. dari ayat tersebut digaris 
bawahi bahwasanya Allah memerintahkan ummatmya dalam mencari 
karunianya Allah seusai dengan yang dilakukan oleh BMT UGT Sidogiri 
kantor cabang Arosbaya dalam memasarkan produk-produk dan jasa 
dengan sesuai maqashid syaiah. QS Al- An’am ayat 162 : 
اجۡ كُ ا لِّب هَرالِ للَّهُ لِٱا ٓلِ  هَم هَ َهَ ا ْهَ  هَٕ جۡح هَ َهَ آلِ كُسكُو َهَ ا ٓلِ هَلَ هَصا للَّهُنلِإااهَهٕ لِمهَ  هَع
جۡو   
Artinya: atakanlah sesungguhnhya sembahyangku, ibdahaku, 
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Dari ayat diatas dapat disimpulkan bahwa, berbisnis yang 
disertai keikhlasan semata mata hanya untuk mencari ridho Allah , maka 
bentuk transaksinya insyallah menjadi nilai ibadah dihadapan Allah 
SWT dimana BMT UGT dalam melakukan bisnis semata-mata mencari 
ridho allah dengan menerapkan prinsip-prinsip maqashid syariah. 
Selain hal diatas dalam mempromosikan produknya BMT 
menerpakan sistem bisnisn yang diajarkan oleh Rasulullah SAW yaitu 
menerapkan prinsip berperilaku baik kepada anggota maupun kepada 
sesama karyawan, cerdas dalam kinerja komunikatif dan transparan 
dalma memasarkan produk rendah hari kepada anggota, jujur, dapat 
dipercaya dalam mempromosikan produknya sebagaimana prinsip oleh 
Rasulullah SAW. 
Jika dilihat dari perspektif maqashid syariah
77
, suatu produk 
yang akan dipasarkan atau ditukarkan haruslah produk yang halal dan 
memiliki mutu atau kualitas yang terbaik. Bukan sebaliknya demi 
mendapatkan keuntungan yang sebanyak-banyaknya. dan kualitas mutu 
produk yang akan dipasarkan itu juga harus mendapatkan persetujuan 
antara dua belah pihak antara pembeli dan penjual.  “penjual dan 
pembeli memiliki hak pilih sama sebelum berpisah. Apabila mereka 
jujur dan mau menerangkan (keadaan barang) mereka akan mendapat 
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berkah dalam jual beli mereka. jika bohong dan menutupi akan 
dihapuslah keberkahan jual beli mereka. 
Untuk harga dalam perspektif maqashid syariah, tidaklah terlalu 
rumit, dasar penetapan harga tertumpunpada besaran nilai atau harga 
suatu produk yang tidak boleh ditetapkan dengan berlipat-lipat besarnya. 
dalam transaksi ekonomi tidak untuk mematok harga yang berlipat 
ganda sebagai wujud pribadi atau perusahaan. Konsep mengenai harga 
bukan berlandaskan faktor keuntungan sesama tapi juga didasarkan pada 
aspek daya beli masyarakat dan kemaslahatan umat. 
Maka telah dipaparkan diatas mengenai strategi di atas mengenai 
strategi pemasaran yang di lakukan oleh BMT  UGT dengan strategi 
pemasaran segmentasi, target, posisi, dengan promosi periklanan, 
penjualan pribadi dan publisitas yang efektif sehingga bisa 
menghasilkan pendapatan usaha yang tinggi, dengan ini penelitian ini 
bisa dijadikan tolak ukur atau referensi bagi BMT dan lembaga 







































Strategi pemasaran untuk meningkatkan pendapatan. dilakukan dengan 
strategi pemasaran segmentation geografis dan demografis, targeting BMT 
Arosbaya ialah masyarakat yang mempunyai usaha pertokoan tradisional seperti 
dipasar,dan positioning BMT Arosbaya menempati posisi yang baik dibenak 
konsumen dengan memberikan pelayanan yang terbaik. untukperiklanan, personal 
selling, publisitas, perlu  ditingkatkan lagi melakukan strategi promosi dengan 
melaluli iklan-iklan supaya bisa dikenal lebih luas oleh masyarakat misalnya di 
Koran, radio dan lain-lain. untuk promosi fitur teknologi sudah maksimal karena 
sudah ada sistem aplikasi BMT mobile yang canggih yang dapat mempermudah 
transaksi antar wilayah dengan efisien waktu dan biaya.  
Strategi pemasaran yang dilakukan BMT UGT Sidogiri cabang Arosbaya 
sudah sesuai dengan prinsip maqashid syariah dimana dalam mempromosikan 
produk dan jasanya BMT UGT bersaing secara sehat tidak pernah memberikan 
informasi yang dapat menjatuhkan pesaing serta menerapkan prinsip bisnis yang 
diajarkan Rasulullah SAW yaitu baik, cerdas, transparan, komunikatif, rendah 
hati, jujur, dan dapat dipercaya  
B. Saran 
Bagi BMT UGT Sidogiri Arosbaya sebaiknya terus menerus menambah 




































menguntungkan yang disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan anggota 
sebagai daya tarik anggota. Melakukan kegiatan promosi yang lebih terlihat oleh 
masyarakat jaman sekarang seperti pengunanaan media sosial contohnya, 
instragram, facebook, karena lebih efisien dan efektif.Kepada para 
akademisi,untuk penelitian selanjutnya diharapkan dapat melakukan kajian lebih 
mendalam dengan metodologi yang lebih komprehensif, agar dapat memberikan 
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